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OZET

Insan dogdugu andan itibaren tiim yasami boyunca farkli bireylerle siirekli iletisim
kurar. iki insan iletisim kurmak igin bir araya geldiginde diisiinceleri, duygular,
davraniglari, deger yargilar1 ve inanglar farklilik gosterir. Farkli diistincelerin, duygularin,

davraniglarin, deger yargilarin ve inanglarin ¢akistig1 yerde ise ¢atisma kaginilmaz olur.

Gerek bireylerin giinliikk sosyal iliskilerinde, gerekse ulusal, uluslararasi veya
kurumsal boyutlardaki iligkilerde yasanan ¢atismalarin ¢oziimiinde en etkili yontem
miizakeredir. Miizakere bireylerin giinliik iligkileriyle sinirli olmanin da 6tesinde aslinda

¢ok daha karmasik bir siireci ifade eder.

Bir kisileraras1 yonetim siireci olarak miizakereyi iyi ve dogru anlamak, bireylerin
giinliik hayatlarindan baglayarak, ulusal ve uluslararas: boyutlardaki iligkilere kadar genis
bir yelpazede yer alan catismalarin, daha kolay ve saglikli sekilde ¢oziilmesine yardimct
olacaktir. Bu agidan Tiirkiye’de miizakere ile ilgili yapilan ¢aligmalar degerlendirildiginde,
bu caligmalarin ¢ok yetersiz ve az sayida oldugu gorilmiistir. Miizakere ile ilgili
calismalarin sayisinin az oldugu gibi, var olan mevcut calismalarda da, kisilerarasi

iletisimin rolii yadsinarak gerektigi 6nemin verilmedigi goriilmistiir.

Bu ¢alismanin amaci, 6ncelikle miizakere yonetim siirecini ve basarili bir miizakere
icin atilmas1 gereken adimlarin neler olmasi gerektigini incelemek, dolayisiyla az
calisilmis olan bu kavrama dikkat ¢ekmektir. Ikinci olarak, bir kisilerarasi iletisim siireci
olan miizakere yoOnetiminde, kisilerarasi iletisimin rolii ve 6nemine daha O6nce yapilan
calismalarda yeteri kadar 6nem verilmediginden yola ¢ikarak, bu konuya hak ettigi 6nemin
verilmesi amaglanmistir. Ciinkii miizakere, bir kisilerarasi iletisim siireci olarak, etkili ve

dogru iletisim kuruldugu oranda basarili olan bir siireci ifade eder.



Anahtar Kelimeler: Miizakere, Miizakere Yonetimi, Kisilerarasi Iletisim, letisim.



ABSTRACT

Human being, from the moment of birth, communicates constantly with different
individuals throughout the entire life. When two people come together to communicate,
their thoughts, feelings, attitudes, values and beliefs vary. From the moment when different
thoughts, feelings, behaviors, beliefs, judgments overlap, conflict arises.

Individuals in everyday social relations as well as national, international or
institutional relations, the most effective method of resolving conflict is negotiation.
Negotiation process, beyond being limited to a daily relationship of individuals, actually

refers to a process much more complex.

A good and accurate understanding of negotiation as an interpersonal management
process, will help to solve conflicts starting from daily life of individuals and continues by
national and international dimensions, easier and in a healthy way. In this respect, In
Turkey, when the studies related to negotiation evaluated, it is observed that many of these
studies are inadequate and were a small number. As well as the small number of studies
related with negotiation, the existing studies shows that no emphasis is given to the

importance of interpersonal communication through negotiation process.

The purpose of this study is firstly to examine negotiation management process and
what steps should be taken for a successful negotiation, thus to attract attention to this
concept which is less studied. Secondly, through the negotiation management, as an
interpersonal communication process, based on previous studies not given enough
attention, is to give the issue the importance it deserves. Because when the negotiation, as
the process of communication between individuals, established in effective accurate

communication rate, then refers to process of successful.



Key Words: Negotiation, Negotiation Management Interpersonal Communication,

Communication,
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GIRIS

Calismanin Konusu ve Amaci

Insan dogdugu andan itibaren tiim yasami boyunca farkli bireylerle siirekli iletigim
kurar. Iki insan iletisim kurmak icin bir araya geldiginde diisiinceleri, duygulari,
davranislari, deger yargilar1 ve inanglar1 farklilik gosterir. Farkli diistincelerin, duygularin,

davraniglarin, deger yargilarin ve inanglarin ¢akistig1 yerde ise ¢atisma kaginilmaz olur.

Gerek bireylerin giinliik iliskilerinde, gerekse ulusal, uluslararasi1 veya kurumsal
boyutlardaki iliskilerde yasanan g¢atismalarin ¢éziimiinde en etkili yontem miizakeredir.
Miizakere stireci, bireylerin giinliik iliskileriyle sinirli olmanin da 6tesinde aslinda ¢ok
daha karmasik bir stireci ifade eder. Miizakere, birbirleriyle bagimlilik iliskisi yasayan iki
taraf arasindaki goriis ve beklenti ayriliklarini, kazan-kazan yaklagimi ile ortak bir noktada
¢ozmeye yarayan, ortama yansiyanlar kadar yansimayanlarin da etkili oldugu, taraflarin
tutum ve davraniglariyla sekillenen, karsi tarafi ikna etmeye dayali bir kisilerarasi iletisim

surecidir.

Bir kisilerarasi iletisim siireci olarak miizakereyi iyi ve dogru anlamak, bireylerin
giinliik hayatlarindan baslayarak, ulusal ve uluslararas1 boyutlardaki iliskilere kadar genis
bir yelpazede yer alan ¢atismalarin, daha kolay ve saglikli sekilde ¢oziilmesine yardimei

olacaktir.



Bu ¢alismanin amaci, 6ncelikle miizakere yonetim siirecini ve bagarili bir miizakere
icin atilmas1 gereken adimlarin neler olmast gerektigini incelemek, dolayisiyla az
calisilmis olan bu kavrama dikkat ¢ekmektir. Ikinci olarak, bir kisilerarasi iletisim siireci
olan miizakere yoOnetiminde, kisilerarasi iletisimin rolii ve Oonemine daha Once yapilan
calismalarda yeteri kadar yer verilmediginden yola ¢ikarak, bu konuya hak ettigi 6nemin
verilmesi amaglanmistir. Ciinkii miizakere, bir kisilerarasi iletisim stireci olarak, etkili ve

dogru iletisim kuruldugu oranda basaril1 olan bir siireci ifade eder.

Tiirkiye’de bugiine kadar yapilmis olan calismalar incelendiginde miizakere,
miizakere yonetimi ile ilgili yliksek lisans ve doktora diizeyinde bir takim calismalarin
varligr ile karsilasilmigtir. Fakat bu calismalarin ¢ok yetersiz ve az sayida oldugu
goriilmistiir. Miizakere ile ilgili ¢alismalarin sayisinin az oldugu gibi, var olan mevcut
calismalarda da, kisilerarasi iletisimin rolii yadsinarak, kisileraras1 iletisim ve miizakere
kavramlarmin dogrudan iliskilendirildigi bir arastirmaya rastlanilmamustir. Ozel’in (2008)
“Farkli Kiiltiirlerden Miizakerecilerin Farkli Miizakere Tarzlarinin Karsilagtirilmasi (Tiirk
ve Amerikan Yoneticilerinin Karsilagtirilmasi)” adli yiiksek lisans tezi, teorik ve ampirik
olmak iizere iki bolimden olusmaktadir. Teorik bolimde miizakere, miizakere tarzlari,
kiiltiir ve kiiltiirel farkliliklar1, uygulama boliimiinde ise, Tiirk ve Amerikal1 yoneticilerinin
miizakere tarzlari karsilastirmali olarak ele alinmistir. Yapilan ¢alismada herhangi bir
sektor ya da bolge kisitlamasi yapilmaksizin tesadiifi olarak se¢ilmis 147 bireyden olusmus
orneklem grubuyla, iletisim agi ile anket uygulamasi yapilmistir. Anketlerden alinan
sonuglara gore, Tirk erkek ve kadin yoneticilerin Amerikali yoneticilere gore daha
rekabetci ve uzlagmaci ve daha az kaginmaci oldugu, cinsiyete gére miizakere tarzlar
acisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigy, Tiirk orta diizey kadin ve erkek
yoneticilerinin iist diizey kadin ve erkek yoneticilere gore daha fedakar olduklari tespit
edilmistir. Karakaya’nin (2008) “Rehine Krizlerinde Miizakere Yontemi” adli yiiksek
lisans tezi, rehin alma olaylar1 baglaminda miizakere kavramini ele almaktadir. Rehin alma
eyleminin temel nedenlerini, eylemi yapanlarin ve maruz kalanlarin i¢inde bulunduklar
sartlari, psikolojik durumlari ele alinmistir. Ugan’in (2008) “Miizakere Yonetimi ve Bir
Model Denemesi” adli Doktora Tezi ise, miizakere olgusunun agiklanmasinda kullanilan

teori ve modelleri ve miizakere yonetim siirecini, miizakere yonetim siirecinin miizakere



acisindan izlenecek evrelerinin degerlendirmesi ve bu evrelerin adimlarina iliskin teorik bir

model denemesi igermektedir.

Dolayisiyla bu caligmada, miizakere yoOnetimi bir siire¢ olarak ele alinarak,
kavramsal ve kuramsal acgidan degerlendirilmeye c¢alisilmigtir. Kavramsal boyutta,
miizakere kavrami detayli olarak ele alinarak, miizakerenin boyutlari, taktik ve stratejileri,
asamalar1 ve miizakerelerdeki ortak 6geler incelenmistir. Kuramsal boyutta ise, oyun
teorisi elestirel bir yaklagimla ele alinirken miizakere daha ¢ok sosyal miibadele kuramlari

ile bagdastirilmaya ¢alisilmistir.

Bu caligma {i¢ boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde, kisilerarasi iletisim siireci;
siirece etki eden unsurlar ve siirecin ozellikleri ele alinmustir. ikinci béliimde; bir
kisileraras1 iletisim siireci olan miizakerenin isleyisi, degisen aktorleri, Ogeleri ve
ozellikleri kavramsal ve kuramsal ¢ercevede incelenmistir. Ugiincii boliimde ise, miizakere
alaninda calisma yapmak isteyen yeni miizakerecilere yol gosterici bir kaynak olmasi
amaciyla, birinci ve ikinci boliimdeki kisileraras1 iletisim ve miizakere kavramlari
iliskilendirilerek, miizakere yoOnetim silirecinde kilit rol oynayan Onemli noktalar

derlenmistir.

Calismanin Yontemi

Bu calismada, nitel betimleme yontemi kullanilarak, miizakere konusunda mevcut
kavramsal ve kuramsal bilgilerimize yenilerini kazandirmak amaglanmistir. Tiirkge
kaynaklarin yetersizligi sebebiyle, agirlikli olarak yabanci kaynak taramasi yapilmistir.
Calismada yer alan kavramlar, kuramsal c¢er¢evede ele alinarak derinlemesine

incelenmistir.



BOLUM I

KiSILERARASI ILETISIM

1.1. Tletisim Kavramm

Insanin ve insan iliskilerinin var oldugu her yerde, toplumsal yasamin bir geregi
olarak iletisim siireci yasanir. Iletisim, insanligin var olusuyla baslayan ve zamanla
insanlar tarafindan gelistirilen dinamik bir siirectir. Cilinkii insan, dogdugu giinden itibaren
cevresiyle etkilesim halinde olan, ¢evresine iletiler gonderip, ¢evresinden iletiler alan ve
bunlar1 yorumlama ve anlamlandirma yetenegine sahip, ayricalikli ve sosyal bir varliktir

(Yalg¢in ve Sengiil, 2007: 749).

Dilimize iletisim olarak yerlesen Ingilizcede “communication” kavrami, beraber
anlamma gelen “com”, ve birlik anlamma gelen “unio” kelimelerinin birlesmesiyle
olusmustur. Dolayisiyla iletisim  “ile birlik ile beraberlik” anlami tasir. Yine ayni
kelimeden “community” (cemaat) ve “communion” (cemaatle birlesme, cemaate aitlik)
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kelimeleri tiiremistir (Giiney, 2006: 248). Iletisim kavramimin Latincesi, “communicare”

veya “communicatio”, bir seyi ortak kilmak, paylasmak anlamina gelir (Bilgin, 2003: 163).

Iletisim sadece insanlar arasinda meydana gelen bir etkilesim siireci degildir. Genel
anlamda iletisimin ger¢eklesmesi igin iki sistem gereklidir. 1ki insani, iki hayvani veya bir
insan ile bir hayvani iceren sistemlerin nitelikleri ne olursa olsun, iki sistem arasindaki
bilgi aligverisi “iletisim”dir (D6kmen, 2000: 19). Ciiceloglu (2000), birbiriyle karsilikli

mesaj aligverisinde bulunan insanlarin ve hayvanlarin her birini bir iletisim birimi olarak



tammlar. iki kdpegin karsilikli havlamalari, bir insan ile bir hayvanin etkilesimi, 6ziinde

iletisimdir.

Ik caglarda, ¢evresindeki bireylerle cesitli sesler, ¢igliklar, hareketler ve resimler
kullanarak iletisim kuran insan, giinlimiizde gelisen teknolojinin de yardimiyla farklh
sekillerde ¢evresiyle iletisim kurmaya baglamistir. Bireyler, elektronik posta, faks, telefon,
televizyon, radyo gibi iletisim araglarini kullanarak duygu ve diislincelerini ¢ok daha genis

bir ¢cevreyle paylagsma imkanina kavusmustur.

Insanlar, uyku disindaki zamanlarmin %75’ini baskalariyla iletisim kurarak gegirir
(Giiney, 2006: 247). insan hayatina bu kadar niifuz ederek, insanlarin birbirleriyle
anlagsmalarini, belirli iligkilerini devam ettirmelerini saglayan iletisim, ¢ok genis ve

kapsamlidir, dolayisiyla genel gecer tek bir iletisim tanimi yapmak miimkiin degildir.

Tayfun (2009:4), iletisimi, “Bilgi, diisince, duygu, deneyim ve birikimleri
bicimlendirmek, digerleri tarafindan anlasilabilir kilmak veya bu duruma getirerek
miimkiin olan her tiirlii yolla paylasmak ve sonugta karsilikli etki saglayabilme siireci”

olarak tanimlar.

Gliney (2006: 249),’e gore iletisim, “Bir bilginin, diislincenin, duygunun, tutum ve
kaninin bir ara¢ vasitasiyla bir bireyden bir bireye, bireyden gruba, gruptan bireye, gruptan

gruba ve toplumdan topluma karsilikli aktarilmasi siirecidir”.

Fiske (2003: 15)’ye gore iletisim, “...yliz yiize konugmadir, televizyondur,

enformasyon yaymadir, sa¢ bicimimizdir, edebi elestiridir”.



Varol (1993: 117) ise iletisimi, iki nesne arasinda gergeklesen haber, bilgi, diisiince,
yorumlarin ve mesajlarin aligveris siireci olarak, gonderici ve alict arasindaki karsiliklt

iletim ve iletme siireci olarak tanimlar.

Iletisim tanimlamalarma yenilerini eklemek miimkiindiir. Fakat yukarida yapilan
mevcut tamimlar, iletisime farkli bakis acilarin1 ortaya koymak agisindan yeterlidir.
[letisimin farkli tanimlarindan hareketle iletisimi, iki birimin, cesitli kanallar yoluyla duygu
ve diisilincelerini birbirlerine aktararak, birbirlerini anlamaya calismasi olarak tanimlamak

miumkindiir.

1.2. Tletisimin Amaci ve Onemi

Bireylerin iletisim kurmaktaki amaglar gesitlilik gosterir. Bireyler, bilgilenmek,
ogrenmek, eglenmek, yonetmek, sevmek gibi cok cesitli amaclar i¢in iletisim kurar.
“Iletisimin amaci, iletisimcinin icerigini belirledigi iletilerin, uygun kanallar ve araclar
vasitastyla alicitya ulasmasi ve onda istenen bir etkinin olugmasidir” (Hazar, 2006: 136).
Gliney (2006), iletisimin amacini, kisilerarasi iligkilerin kurulup saglikli bir sekilde devam

etmesi olarak ifade eder.

[letisim bireylerin sosyal hayatlarinda bir tercih degil, hayatlarina devam
edebilmeleri i¢in bir zorunluluktur. Bireylerin cevreleriyle iletisim kurmamalar1 gibi bir
durum pek miimkiin degildir. Toplu halde yasayan bireyler, hayatlarini devam ettirmek
icin cevrelerinden iletiler alip, iletiler gondererek duygu ve diislincelerini birbirleriyle
paylasir. Ayn1 ortamda bulunan bireyler birbirleri ile hi¢ konusmasalar dahi, aralarinda
iletisim gerceklesir. Farkli el kol hareketlerini, jest ve mimiklerini kullanan insan,
cevresine bir takim mesajlar gondererek iletisim kurar. Hatta daha da oOtesinde aym

ortamda bulunan bireyler susarak dahi iletisim kurar.



Gerek bireylerin giinliik sosyal iligkilerinde yasadiklari sorun ve anlagmazliklara
gerekse iki ulusu savasin esigine getiren catigmalara bakildiginda, temelde iletisim
bozukluklar1 goriiliir. Etkili iletisim kuramayan bireyler, gruplar, organizasyonlar, kurum
ve kuruluslar, uluslar ¢atisma yasar. Etkili iletisim kurmak, ¢atismalarin ¢oziimiinde kilit

rol oynar.

1.3. lletisimin Boyutlar

Iletisimin boyutlarmi, birey-ici iletisim, kisileraras: iletisim, grup iletisimi, drgiitsel
iletisim, kiiltlirleraras1 iletisim ve kitle iletisimi olmak iizere alt1 grupta smiflandirmak
miimkiindiir. Iletisim tiirlerini birbirlerinden bagimsiz olarak diisiinmek, pek dogru bir
yaklagim olmayacaktir. Ciinkii bu iletisim tiirlerinin her biri birbirinin ig¢ine geg¢mis ve

birbirini tamamlar niteliktedir.

1.3.1. Birey-ici fletisim, i¢sel Tletisim

Birey-igi iletisim, Kkisilerarasi iletisimin temelini olusturur. Ciinkii insanin
cevresiyle kuracagi iletisim Oncelikle kendi icinde baslar. Kisileraras: iletisim siirecinde
taraflar yer degistirerek kimi zaman kaynak kimi zaman hedef olurken, birey-i¢i iletisimde
insan, hem kaynak hem de hedef roliinii iistlenir. Kendine bir takim iletiler ileterek,

kendisinden iletiler alan insan, boylece kendisiyle iletisim kurarlar.

Dokmen (2000: 21), bir insanin diistinmesini, duygulanmasini, bireysel
ihtiyaglarmin farkina varmasini, i¢ gozlem yapmasini, ya da kendine sorular sorarak

bunlara cevaplar iiretmesini birey-ig¢i iletisim olarak tanimlar.



Birey-igi iletisim, bir araya gelen iki insan arasinda gergeklesen iletisimin, tek bir
insanin icinde gerceklesmesidir. Insani, diger biitin canlilardan ayiran diisiinme ve
konusma yetisi, kendisiyle iletisim kurmasinin temelini olusturur. Bireylerin kendileriyle
kurduklar1 iletisim, uyuduklar1 zaman disindaki tiim yasamlarin1 kapsar. Bireyler,
kendileriyle konusarak, degerlendirme yaparak, kendilerini herhangi bir konuda ikna
etmeye calisarak, siirekli kendileriyle iletisim kurar. Bagka bir ifadeyle bireyler, giindelik
yasamlart boyunca hangi durum ve kosulda olurlarsa olsunlar, bireysel haberlesme

slirecinde yer alirlar.

Bireylerin kendileriyle kurduklar iletisim, i¢cinde bulunduklari sosyal ¢evreleriyle
dogrudan iligkilidir. Bireylerin dogup biiyiidiikleri sosyal ¢evre ve kiiltiir, bireylerin
oncelikle kendileriyle kurduklar iletisimden baslayarak, ¢evreleriyle kurduklari iletigimi

de etkiler niteliktedir.

1.3.2. Kisilerarasi letisim

Kisileraras1 iletisim, toplumsal ve orgiitsel iletisimin temelini olusturur. Insan,
yasadig1 sosyal g¢evre itibariyle bulundugu her yerde siirekli bir etkilesim igerisindedir.
Birey; ailesi, akrabalari, arkadaglariyla; bir sey satin alirken saticiyla, hastalandiginda
doktorla; televizyon izlerken ya da katildig1 bir mitingde; giinliik yasaminin geregi olarak

iletisim kurar. Insan yasamimin kendisi, kisilerarasi iligkiler iizerine kurulmustur.

Kisilerarasi, “interpersonal” sozciigii Latince kokenli bir sdzciik olarak “bireyler
arasinda” anlamma gelir (Glirliz ve Eginli, 2008: 49). Kisileraras1 iletisim, iki birey
arasinda gerceklesen, iligkilerin dogast geregi karsilikli olarak samimiyetin ve acikligin

onemli oldugu bir siirectir.



Dokmen, (2000: 23) kaynagini ve hedefini insanlarin olusturdugu iletisimleri,

kisilerarasi iletisim olarak tanimlar.

Giirtiz ve Eginli (2008: 54)’ye gore kisilerarasi iletisim, iki bireyin bir araya gelerek
yiiz yiize, sozIlii ve sozsiiz iletisim Ogelerini kullanarak, birlikte ve karsilikli yaptigi bir
etkilesim siirecidir. Kisilerarasi iletisim, iki birey arasinda kurulan etkilesim sonucunda,

anlam yaratilmasi ve anlamin paylasilmas: siirecidir.

Kisileraras: iletisim, en az iki birey arasinda yiiz-yiize gergeklesen, bireylerin
karsilikli olarak birbirlerine sozlii ve sézsiiz mesajlar ilettigi bir siirectir. Dolayisiyla
toplumsal ve oOrgiitsel iletisimin temelini olusturan kisilerarasi iletisim siirecinin
gerceklesmesi i¢in en az iki bireyin varligr gereklidir. Yiiz yiize yapilmasi, ayn1 zamanda
iletisime dahil olan bireylerin karakterlerinin, sosyal rollerinin ve iligkilerinin iletisimin

bicim ve icerigine etki ettigi iletisim stirecidir.

1.3.3. Grup lletisimi ve Gruplararasi iletisim

Toplum i¢inde yasayan insanlar, sosyal yasantilarinin geregi olarak zaman zaman
cesitli gruplar igerisinde yer alir. Grup, “Ortak toplumsal/ruhsal etkenler temelinde, dogal
olarak bir arada bulunan veya ortak bir ¢ikar, inang, etkinlik, amag, vb. temelinde bir araya
gelen ve ortak bir kimligi paylasan insanlar kiimesidir” (Budak, 2000: 340). Bozkurt
(1997: 36), “birbirine benzeyen, aynm1 yerde bulunan benzes bireylerin kiime veya
Obeklerini grup olarak” adlandirir. Bu tanimlardan yola ¢ikarak, sinema salonunda film
izleyen insanlar, restoranda yemek yiyen bir aile, konferans salonundaki dinleyiciler, ayni

evi paylasan iiniversite 6grencilerinin her biri, bir grubu ifade eder.



Bir gruptan s6z edebilmek i¢in iki bireyin varligi, ortak amaclar1 ve birbirlerine
bagimlilik iliskileri ve aralarinda bir etkilesim gereklidir. Gruplar 6zelliklerine gore farkl
iletisim kurar. Grup iletisimini, grup i¢i iletisim ve gruplararasi iletisim olarak ikiye

ayirmak miimkiindiir.

Ortak bir ¢ikar, amag, inang i¢in bir araya gelmis bireylerin kendi aralarinda
kurduklar1 iletisim, grup i¢i iletisimdir. Grup igi iletisim, grup icinde bireylerin iligkilerini
diizenleyerek bireyler arasinda uyum ve anlayisin olugsmasina yardimei olur. Etkili bir grup
iletigim slireci igin, grubu olusturan insanlarin sayisi ¢ok Onemlidir. Gruplarin icerdigi
insan sayist ne kadar az olursa, grup iletisimi o kadar etkili ve basarili olur. Ciinki
kalabalik gruplarda, biitiin bireylerin birbirleriyle ayn1 oranda etkili iletisim kurmasi pek
mimkiin degildir. Ayrica gruplarin igerdigi insanlarin sayist ¢ok yiiksek oranda arttiginda
iletisim boyut degistirir. Ciinkli gruplar artik kitlelere doniisiir. Grup iletisimi kisilerarasi
iletisime oranla ¢ok daha karmasik ve zorlu bir siirectir. Ciinkii iletisimde bulunan

insanlarin sayilariin ¢oklugu, etkili bir iletisim siirecinin 6niinde engeller yaratabilir.

Gruplararas: iletisim ise, ortak bir ¢ikar, amag, inang i¢in bir araya gelmis iki veya
ikiden c¢ok grubun birbirleriyle kurduklar iletisimdir. Gruplararas: iletisim, grup igi
iletisime kiyasla daha karmasik bir siireci ifade eder. Ciinkii gruplararas: iletisim, iki ayr1
grubun iletisimini dolayisiyla grubu olusturan bireylerin sayisina gore daha kalabalik
bireylerin dahil oldugu iletisim stirecidir. Kalabalik gruplarda, bireylerin birbirlerini
dinleme oranlar1 diigseceginden, etkili iletisim kurmak kisilerarasi iletisime oranla daha

zorlasir.
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1.3.4. Orgiitsel Iletisim

Belirli ortak amaclar1 gergeklestirmek icin bir grup bireyin bir araya gelerek
olusturdugu oOrgiitlerde iletisim, orgiitlerin varliklarini devam ettirebilmeleri i¢in hayati
onem tasir. Orgiitsel iletisim, orgiitsel yap1 igindeki durumu geregi diger iletisim

tiirlerinden daha karmasik bir yapidadir (Halis, 2000: 217).

Sabuncuoglu (2004: 42), orgiitsel iletisimi kurumda gorev yapan organlar arasinda
bir canli varlig1 saran sinir sistemi gibi bir ag orgiisii ya da dokusu olarak tanimlar. Giiney
(2006: 251) ise orgiitsel iletisimi, “Orglitiin isleyisini ve amaglarin1 gergeklestirmek icin
Orgiitii olusturan ¢esitli boliimler arasinda ve orgiit ile ¢evresi arasinda devamli bir bilgi ve
diisiince alisverisi saglayan toplumsal bir siire¢” olarak tanimlar. Orgiitsel iletisim, drgiitiin
hem kendi iginde hem de cevresiyle kurdugu iletisimdir. Orgiitin amaglarini
gerceklestirmek i¢in kendi i¢inde kurdugu iletisimi Orgiit ici iletisim, Orgiitiin ¢evresiyle

kurdugu iletigimi ise, orgiit dis1 iletisim olarak tanimlamak miimkiindiir.

Orgiitsel unsurlar arasindaki dayanisma ve anlayisin drgiitiin amaglariyla uyumlu
olmas1 ancak etkili iletisim siireciyle gerceklesir. Etkili iletisim ve isbirligi ile orgiit
calisanlari, orgiitsel rollerini ger¢eklestirmede daha basarili olur. Etkili iletisim ise ancak
orgilit calisanlariin beklentilerinin ve ihtiyaglarinin saglikli bir sekilde anlasilmasi ile
miimkiindiir. Bunun i¢in orgiit calisanlar1 kadar, orgiit yoneticilerinin de iletisim becerileri
¢ok onemlidir. Yoneticiler, calisanlarindan aldiklar1 geri bildirimlerden faydalanarak,

oOrgiitlin basarisinin siirekliligini saglamak icin daha dogru kararlar alir.
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1.3.5. Kiiltiirleraras: Iletisim

Bozkurt (1997: 15)’a gore, kiiltiir, toplumu olusturan bireyleri, onlar1 bir arada
tutan dil ve haberlesme siireclerini, sanatlarini, inanglarini, torelerini, hukuk ve yonetim

kurumlarini, tiretim ve tiikketim diizenlerini kapsar.

Kartar1 (1999: 20), kiiltiirii bir sistem olarak tanimlar. S6zIlii mesajlar, isretler,

bunlarin yorumu ve onlara atfedilen anlamlarin birlesimiyle olustugunu belirtir.

Yagbasan (2008: 311), kiiltiirlerarasi iletisimi, farkl kiiltiirlerden gelenlerin ayn1
mekansal ortamda gerceklestirdikleri iletisimsel eylemler dizgesi olarak tanimlar. Bagka
bir tanima gore, kiiltlirlerarasi iletisim, farkli firma, cemaat, okul, sinif, ¢ete, kurum,
dernek, 1rk veya tarikat gibi farkl kiiltiirel birimler arasindaki iletisimdir (Erdogan, 2002:
151).

Kiiltiirlerarasi iletisim, farkl: kiiltiir veya alt kiiltiirlerdeki bireylerin ya da gruplarin
iletisimdir. Yeryiiziinde yasayan tiim insanlarin, ortak bir takim karakter 6zelliklerinin
bulunmasi kadar bir takim farkliliklarinin da olmast son derece dogaldir. Bu nedenle iki
farkli kiiltiirden insan bir araya geldiginde bir takim degerlerinin, davranis kaliplarmin
farkli olmast kag¢imilmazdir. Kiiltiirleraras: iletisim silirecinde yer alan taraflarin bu
farkliliklarin  bilincinde olarak iletisim kurmalari, siirecin daha saglhikli ve etkili
ilerlemesine yardimer olur. Kiiltiirleraras: iletisimin amaci farkli kiiltiirlerden bireyler
arasindaki farkliliklarin anlagilmasina yardimci olmaktir. Basarili bir kiiltiirleraras iletisim
siireci i¢in, kaynagin gonderdigi mesajin alici tarafindan, kaynagin niyetine uygun sekilde
yorumlanmasi ve aldigi mesajin farkli bir kod sisteminin iirlinii oldugunun farkina varmasi

onemlidir (Kartari, 1999: 20).
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Insanlar kiiltiiriin icindedir fakat yasadiklar1 sosyal ¢evrede, kiiltiirii somut olarak
fark etmezler. Toplumda insanlar, diger insanlarin kendileri gibi oldugunu kabul ederler.
Kendilerinden farkli olan insanlarin, yeteri kadar gelismediklerine ya da bir oziirleri veya
kusurlar1 olduguna inanirlar. Kiiltiirtin yemek, kilik kiyafet gibi dig belirtileri goz ardi
edilemeyecek kadar asikardir. Kiiltiir gézle goriilemez, fakat insan etkilesimine en ¢ok etki
eden de kiiltiirdiir. Bir kiiltiirdeki degerleri, inanglari, davraniglari, iliskilerdeki rolleri,

farkli kiiltiirlerdeki bireyler icin tek tek ortaya ¢ikarmak giictiir.

Her toplumda belirli durumlarda kullanilan dil, sergilenen tutum ve davraniglar
farklilik gosterir. “Birisiyle iletisime girerken ya da bir kimseye hitap ederken, iltifatta
bulunurken veya iletisime girilen insanlarla vedalasirken genellikle toplumsal bir norm
haline gelen dilsel davranis kaliplarindan yararlanilir” (Selguk, 2005: 1). Ornegin, Tiirk
toplumunda insanlar hi¢ tanimadiklar1 bireylere adres sorarken ‘amca, dayi, teyze,” gibi
hitap sekillerinden faydalanir. Bagka bir toplumda birine adres sormak i¢in bu sekilde hitap
etmek, karsidaki bireyi sasirtir hatta o6fkelendirebilir. Dolayisiyla farkli kiiltiirlerdeki

bireyler arasindaki farkliliklari gormezden gelmek, iletisim ¢atismalarini dogurur.

1.3.6. Kitle Iletisimi

Yaylagiil (2008: 12), kitleyi, kitle iletisim Orgiitlerinin tirettigi ve kitle iletisim
araclar vasitasiyla dagittigr icerikleri gesitli formatlarda satin alarak ya da satin almadan
tiketen insanlar olarak tanimlar. Kitle, farkli meslek, cinsiyet, statiideki bireylerin
olusturdugu topluluktur. Farkli meslek, cinsiyet ve statlideki bireylerin ortak amaclar
dogrultusunda bir araya gelmeleri ile kitleler olusur. Kitleler i¢cinde devamli bir iliski,

baglilik ya da paylasim s6z konusu degildir.

Bir kitleden s6z edebilmek ic¢in kitle iletisim araglarinin varligr gerekir. Kitle

iletisim araglari, kaynagin hedefe mesaj gondermek i¢in kullandigi kanallar olarak
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giintimiizde teknolojinin de gelismesiyle farklilik gdsterir. Radyo, televizyon, gazete, dergi,
kitap, tiyatro, sinema, birer kitle iletisim aracidir. Ge¢mis ¢aglarda insan, dnce beden dilini
kullanarak iletisim kurarken daha sonra sozlii iletisime gegmis, gelisen teknolojiyle birlikte
farkli basim ve yazim tekniklerinin ortaya c¢ikmasiyla telgraf, telefon, televizyonun
hayatina girmesiyle, kitle iletisim araclari c¢esitlenmistir. Kitle iletisim araglarinin
gelismesiyle, kitle iletisimi 6nem kazanmustir. Kitle iletisimi, mesajin bir veya daha ¢ok

kitle iletisim araglar1 kullanarak kitlelere iletilmesidir.

Kitle iletisiminde hedef, kisilerarasi veya gruplararasi iletisime oranla daha
genistir ve hedef ile kaynagin iliskisi s6z konusu degildir. Baska bir ifadeyle hedef ile
kaynak somut olarak birbirlerini tamimaz. Kitle iletisiminde kaynak ile hedef arasinda
belirli bir mesafe s6z konusudur (Oskay, 1997: 54). Kitle iletisimi siirecinde mesajlar
belirli bir kaynaktan hedef kitleye tek yonli olarak gonderilir. Bu siire¢ igerisinde sz
konusu hedef, kitleler oldugu icin, alicinin kim oldugunu, kaynagin gonderdigi mesaji
dogru algilayip algilamadigini ya da nasil ve ne kadarmi algiladigini belirlemek giigtiir.
fletisim tek yonlii oldugu i¢in hedef kitlenin aninda geribildirim vermesi de pek olanakli
degildir. Alicinin mesaji nasil algiladigi, kitle iletisim siirecinin basarisinda énemli bir rol

oynar.

Kitle iletisiminde televizyonu acan bir izleyici, televizyonu izlediginde iletisim
sonlanir. Izleyicinin izledigi film ya da program hakkinda ne diisiindiigiinii filmde oynayan
oyuncunun ya da program yapimcisinin aninda 6grenmesi pek olanakli degildir. Fakat
zaman igerisinde programin veya dizinin izlenme orani diistiigiinde kitle, geri bildirimde
bulunmus olur. Béylece, program ya da dizi yapimcisi yayin saatini degistirerek veya farkli

politikalar izleyerek aldig1 geribildirimi degerlendirir.
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1.4. Kisilerarasi iletisim

Kisilerarasi iletisim, toplumsal ve Orgiitsel iletisimin temelini olusturur. Birey;
ailesi, akrabalari, arkadaslariyla; bir sey satin alirken saticiyla, hastalandiginda doktorla;
televizyon izlerken ya da katildig1 bir mitingde; glinlik yasaminin geregi olarak iletisim
kurar. Insan yasamimn kendisi kisileraras: iliskiler iizerine kurulmustur. Kaynagimi ve
hedefini insanlarin olusturdugu iletisimlere kisilerarasi iletisim ad1 verilir (D6kmen, 2000:
23). Kisilerarast iletisim, en az iki bireyin, bir araya gelerek yliz yiize, sozlii ve sozsiiz
iletisim o6gelerin1 kullanarak, birlikte ve karsilikli yaptigi bir etkilesim siirecidir. Her
iletisim bi¢imi bir kisileraras: iletisim degildir. Hartley (1999: 20), kisileraras1 iletisimi,
iletisime dahil olan bireylerin karakterlerinin, sosyal rollerinin ve iligkilerinin iletisimin

bicim ve icerigine etki ettigi iletisim tiirii olarak tanimlar.

Kisilerarast iletisim, diger iletisim bi¢imlerinden farkli olarak bireyden bireye
yapilan iletisimdir. “Genis, farklilagmamuis, heterojen izleyicilere yonelik mesajlarin s6z
konusu oldugu kitle iletisim araglar1 ve topluluklara yonelik konusmalardan farkli olarak,
kisileraras1 iletisim, agik bi¢cimde belirli taraflar1 olan ve taraflarin kimlerle etkilesime
girecegine karar verme yeteneginin oldugu bir iletisim bigimidir” (Kaypakoglu, 2008: 6).
Radyo dinleyicisi, televizyon izleyicisi i¢in de iletisim s6z konusudur. Fakat bu tiir
iletisimlerde belirgin taraflar degil, genis kitleler vardir. Kisileraras iletisim, birbirleri ile
dogrudan etkilesim halinde bulunan, televizyon izleyicileri veya miting katilimcilarina
oranla daha az sayidaki insani kapsayan bir iletisim siirecini ifade eder. Gerek bireyin
giinliik sosyal iliskileri, gerekse diplomatik ve ticari boyuttaki iliskileri agisindan son
derece 6nemlidir. Etkili iletisim kurmak bireyin sahip oldugu iletigsim becerilerine baghdir.

Bu beceriler dogustan var olabilecegi gibi, sonradan da 6grenilebilir niteliktedir.

Kisilerarasi iletisimin en O6nemli 6zelliklerinden biri, bir siireci ifade etmesidir.
Cevredeki bireyler, cevrede var olan her tiirlii unsurdan aldigi geribildirimler ile hic
durmadan daima yasamlarinda son noktaya gelinceye kadar iletisim kurmaya devam eder.

Ayni siireg, kisilerarasi, birey-i¢i veya gruplararasi iletisim ayrimi gozetmeksizin siirekli
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tekrarlanir. Iletisimin boyutuna gére, iletisimde rol alan aktorler, iletisimin gerceklestigi

yer ve zaman farklilik gosterse de, siire¢ her zaman devam eder (Singer, 1998: 107).

1.4.1. Kisilerarasi Iletisimin Amaci

Kisilerarast iligkilerin amaci, aynt zamanda kisilerarasi iletisimin amacimin da
belirleyicisidir. iliskilerin amacma goére, kurulan iletisimin niteligi ve kalitesi de
degiskenlik gosterir. Iliskinin amaci dolayisiyla iletisimin amaci, tanimak, tanitmak,
paylagmak, 6grenmek, aciklamak, bilgi almak ya da vermek, maddi ya da manevi kazang
saglamak, statii elde etmek gibi cesitlilik gdsterse de, 6ziinde yatan, iletisimde yer alan
bireylerin duygu ve diisiincelerini anlatma, paylasma istekleridir. Iletisimi baslatan, kaynak
konumundaki birey, kendisini, duygularini, isteklerini, diisiincelerini gevresine anlatmak
ister. Hemen hemen her Kkisilerarasi iletisim, bir amaca ulagsmak i¢in bir girisim
niteligindedir. Amag, tiyatroya gitmek icin iki bilet almak kadar basit veya bir bomba
suikastin1 engellemek kadar ciddi ve karmasik olabilir. Fakat her kurulan iletisim bir
amaca hizmet eder. Gonderilmek istenen mesajin igerigi her ne olursa olsun, gonderen

birey, bilingli ya da bilingsiz her zaman belirli bir amaca ulasmak i¢in iletisim kurar.

1.5. Kisileraras: Iletisim Siirecinin Ogeleri

Kisileraras: iletisim siireci birbirini etkileyen bir takim &geler igerir. Bunlar,
kaynak, kod, hedef, mesaj, geri bildirim ve giiriiltiidiir. Giiriiltii ve geri bildirim, iletisimde
yer alan bireylerin 6zelliklerine, iletisimin gerceklestigi mekana gore farklilik gosterse de,

kaynak, kod, hedef ve mesaj kisilerarasi iletisim siirecinin degismez 6geleridir.
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1.5.1. Kaynak

Kaynak, kisilerarasi iletisim siirecinin temelini olusturan, mesajin olustugu, mesaji
ileten bireydir. iletisim siirecinin baslamasi i¢in kaynaga ihtiya¢ vardir. Anlatilacak duygu
ve diisiincelerin, isteklerin ve ihtiyaclarin aktarilmasini saglayacak olan kaynaktir. Kaynak;
secme, yorumlama, diislinme, algilama ve anlamlandirma ile iirettigi mesajin anlamli

simgeler aracilifiyla kodlayarak iletisimin ¢ikis noktasini olusturur (Giiriiz ve Eginli, 2008:
9).

Genel iletisim siirecinde kaynak, bir kose yazisinin yazari, bir televizyon
programinin sunucusu gibi farklilik gosterebilir. S6z konusu kisileraras: iletisim siireci
oldugunda kaynak, oziinde bireyleri ifade eder. Kaynak, gonderilecek olan mesajin
kodlayicisidir. Diisiince, duygu ve ihtiyaclar kaynagin zihninde bir takim islemlerden gecer
ve daha sonra kelimeler, rakamlar, isaretler, hareketler ve c¢esitli semboller haline

dontstiirtliir (Giiney, 2006: 259).

Kisileraras: iletisim siirecinde, etkili bir iletisim siirecini baglatan birey, kaynaktir.
Bireyler, bilgi, duygu ve diisiincelerini, birbirleriyle paylasmak ve birbirlerine aktarmak
icin iletisim kurar. Bireyler arasindaki paylasim tek tarafli gerceklesmez. Bir taraf bilgi,
duygu ve diisiincelerini kars1 tarafa aktarirken diger taraf da alici konumundadir. Bu siireg
stirekli tersine donerek devam eder. Boylece iletisim siirecinde taraflar dontisiimlii olarak

kaynak ve alic1 rollerini tistlenir.

1.5.2. Hedef

Hedef, “Kaynaktan gelen iletileri belli biyolojik ve psiko-sosyal siireclerden alip
yorumlayan ve bunlara sozlii, sozsiiz tepkide bulunan birey ya da gruplardir” (Zillioglu,

1993: 98). Kaynagin kodladig1 anlam, alip ¢dzecek ve degerlendirecek olan birey alici,
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hedeftir. Hedef, kaynaktan gelen kodlar1 degerlendirerek, iletisime yapici ya da yikici yon
veren, kodlarin ger¢ek anlamlarina ulagsmasini saglayan bireydir. Hedef bu siire¢ icerisinde
dinleyen konumundadir. Bu durumda alicinin tutumu, kisilerarasi iletisim siireci i¢in ¢ok
onemlidir. Iletisim igin esas olan kaynaktan gelen mesajlara verici birey tarafindan
giydirilmis olan anlamlardir (Baltas ve Baltas, 1992: 27). Bu yiizden alic1 ne kadar dogru
ve etkili dinlerse, kars1 taraftan gelen mesajlar1 o kadar dogru sekilde anlamlandirabilir.
Kisilerarasi iletisim siirecinde bireyler, doniistimlii olarak hem kaynak hem de alic1 roliinii
tistlenir. Konusma yoluyla veya beden diliyle kaynak, karsi tarafa bir takim mesajlar

iletirken, hedef, dinleyerek ya da bir tebessiim ile kars1 taraftaki mesajlar1 alir.

1.5.3. Mesaj

Bir yasantiya ait duygu ve disiincelerin, kodlanarak s6zlii, s6zsiiz bir anlatimla alici
bireye ulasmasini saglayan sembollere mesaj denir (Baltas ve Baltas, 1992: 28). Baska bir
ifadeyle mesaj, kaynak tarafindan hedefe gonderilen, duygu ve diisiincelerin, isteklerin ya

da ihtiyag¢larin kodlanmis seklidir.

Mesaj denilince ilk akla gelen kelimeler yolu ile sozlii olarak iletilen mesajlardir.
Oysaki bireylerin sinir uglartyla algiladiklart her durum, bir mesaj niteligi tasir. Agaglar
sallandiran rilizgdr, pencereden odaya sarkan 1s1ik, kapanan bir kapi, bir kedinin
miyavlamas1 birer mesajdir. Bireylerin uykularinda dahi, i¢ ve dis ¢evreden bir takim
uyaranlara kars1 bilingaltindan verdigi tepkilerin her biri mesaj niteligi tasir. Ornegin
bireyin, uyurken bulundugu oda ¢ok soguk ise, yorgani iizerine ¢ekmesi bir mesajdir. Ayni
sekilde, bireylerin duygu ve diisiincelerini karsi tarafa aktarmak i¢in ihtiya¢ duydugu
semboller de birer mesajdir. El kol hareketleri, jest ve mimikler, ses tonu, beden durusu,

kodlanarak alictya gdnderilen birer mesajdir.

Iletisimin engellere takilmamasi icin mesajlar akict ve anlasilir olmalidir.

Oncelikle, sozlii ya da sozsiiz iletisim mesajlarinin hangisinin kullanilacagi, duruma ve
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zamana gore dogru sekilde secilmelidir. Ornegin, telefonda el ve kol hareketleri ile mesaj
gondermeye calismak, cok dogru bir se¢im olmayacaktir. Ciinkii bireyler, ne kadar el ve
kol hareketleri ile mesaj gondermeye c¢abalarsa ¢abalasinlar, karsilarindaki insanlara tam
olarak istedikleri sekilde dogru mesaji gondermeleri pek miimkiin degildir. Dogru mesaj
sekli secildikten sonra mesaj anlasilir bir bicimde aliciya aktarilmalidir. Alicinin mesaji
dogru olarak algilamasi, sosyal ve kiiltiirel 6zelliklerine, egitim diizeyine baglidir. Bu
nedenle mesaj1 kodlayan kaynagin kullanacagi mesaj tiiriinii segerken alicinin 6zelliklerini

de g6z onilinde bulundurmasi gerekir.

1.5.4. Kod

“Mesajin isaret haline donlismesinde kullanilan simgeler ve bunlar arasindaki
iligkileri diizenleyen kurallarin tiimiine “kod” adi verilir” (Ciiceloglu, 2000: 76). Kod,
icinde ortak kabule dayanan isaretler igeren bir sistemdir (Kaypakoglu, 2008: 7).
Kisilerarasi iletisim siirecinde insan dili, yiiz ifadeleri, el ve kol hareketleri birer kod olarak

farkli mesajlar aktarmaya yardimci olur.

Mesajin kodlama bi¢imi, iletisimde yer alan bireylere ve iletisimin yapildigi ortama
bagl olarak degiskenlik gosterir. Iliskinin bigimi, alicinin kaynagin gonderdigi mesajlar:
kodlama siirecinde, iletisim igindeki taraflarin statiileri ve rolleri ile ilgilidir. Ornegin,
bireylerin yakin iligki i¢inde olmadigi birine kizdig1 zamanki tepkileriyle, ¢ok samimi
oldugu birine kizdig1 zamanki tepkileri birbirinden farklidir. Ay sekilde iletisimin yeri ve
zamani, kodun hem agilmasinda hem de gonderilmesinde énemli rol oynar. Ornegin birey
birine kizdiginda ona verecegi tepkiler, bireyin yaninda annesi ya da babasi varsa daha
tliml1 olur. Kaynak ve alicinin birbirlerine karsilikli gonderdigi mesajlarin kodlanmasinda,
iletisimin amac1 da énemlidir. iletisimin bilgilendirme, tartisma, kavga etme, sorun ¢dzme
gibi ¢esitli amaglar1 vardir. Kaynak ve alict iletisim kurarken farkli niyetler tasiyabilir.
Birey, tartistifi bir arkadasiyla yapict iligkiler kurmak ic¢in bir takim mesajlar

gonderdiginde, arkadasinin amaci iliskileri diizeltmek olmayabilir. Bu durumda yapici
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olmak amaciyla gonderilen mesajlar1, yikici bir sekilde kodlanmis demektir. Bdyle

durumlarda iligkilerde bozulma kaginilmaz olur

1.5.5. Kanal

Ciiceloglu, (2000: 73), “Kaynak ve hedef birimler arasinda yer alan ve igaret haline

doniismiis mesajin gitmesine olanak saglayan yola, gecide” kanal ad1 verir.

Yiiz ylize iletisimde kanal, bireylerin duyu organlarini ifade eder. Bireylerin,
gorme, duyma, tatma, koku alma ve dokunma duyulariin her biri, duygu ve diisiincelerini
kars1 tarafa aktarmada, birer kanaldir. Kisileraras: iletisim siirecinde kanallar, kaynak ile
alicinin yiliz yiize gelmesi durumunda ortaya ¢ikar ve baslica gébrme ve duyma kanallar
kullanilir. Ornegin, bireyler 6ncelikle konusulanlari dinler, daha sonra dinlediklerine gore

gorme kanalini kullanarak kars1 tarafa bir takim mesajlar iletir.

Beden dili de 6nemli bir kanaldir. Ornegin bir birey, is goriismesine gittiginde,
gorlstiigii bireye kendisiyle ilgili olumlu mesajlar vermek icin sozsiiz iletisim 6gelerinden
faydalanir. Ik kapidan girdiginde sozsiiz iletisim &gelerini kullanarak giyimiyle, elini
stkma sekliyle, ses tonuyla, karsisindaki insanin goéziinde olumlu bir imaj yaratmaya

calisir.

1.5.6. Geribildirim

Cok yonlii bir siire¢ olan iletisimin devamini etkileyen dnemli bir baska 6zellik,
alicinin mesaj1 ¢ozilip degerlendirmesinden sonra yeni bir mesaj kodlamasi ve geri

bildirimde bulunmasidir (Baltas ve Baltas, 1992: 30).
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Geribildirim, “Iletisimcinin iletisini, alicinin gereksinimlerine ve tepkilerine uygun
hale getirmesine yardimci olur” (Fiske, 2003: 40). Hybels ve Weaver (1995: 9), geri
bildirimi kaynak ve hedefin iletisim siirecinde birbirlerine verdigi karsilikli tepki olarak

tanimlar.

Bir saka karsisinda giiliimseyen birey, geri bildirimde bulunur. Kisilerarasi iletisim
siirecinde hayati onem tagiyan geri bildirim, taraflarin duygu ve diisiincelerini dogru
sekilde aktarip aktaramadiklarini anlamalarin1 saglar. Baska bir ifadeyle, bireylerin
aktarmak istedigi duygu ve diislincelerin, kars1 tarafin ne kadar dogru sekilde anladiginm
gormek igin bir firsat sunar. Ornegin, birey bir arkadasma bir konu hakkindaki
diistincelerini anlattifinda kars1 tarafin beden diline bakarak, sikilip sikilmadigini anlamasi
mimkiindiir. Sikilan birey, gozlerini kagirarak, ayagini sallayarak geri bildirimde
bulunarak sikildigini ifade eder. Geri bildirim, iletisime yon vererek, iletisimin kalitesini

belirlemede 6nem tasir.

1.5.7. Giriulti

“Giirtilt, iletisim siirecinde ne kaynagin ne de alicinin istedigi, iletisim siirecinin
dogru olarak islemesine engel olan tiim unsurlardir” (Giirtiz ve Eginli, 2008: 17).
Giriltiyti saglikli ve etkili bir iletisim siirecinin Oniindeki engel olarak tanimlamak
miimkiindiir. Giiriilti, her iletisim bi¢imi i¢in s6z konusudur. Kaynagin génderdigi ileti ile
alicinin aldig ileti arasindaki farkin nedeni giiriiltiidiir. Kaynak, bir mesaji gonderdiginde
alicinin mesajt dogru sekilde anladigini varsayar. Alicinin, baz1 igsel veya digsal
faktorlerden Otiirli gonderilen mesaji algilayamamasit ya da yorumlayamamasi veya
kaynagin, bir takim engellerden dolayr gondermek istedigi mesaj1 istedigi sekilde

gonderememesi, giiriiltiiden kaynaklanir.
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Girtilti denildiginde ilk akla gelen cesitli seslerin yol ag¢tigi durumdur. Aslinda
giiriiltii sadece seslerden ibaret degildir. Giiriiltii kaynaklar1 ¢ok cesitli olabilir. Sigara
dumani ile kapli bir oda, asir1 sicak bir ev, ¢ok keskin kokulu bir parfiim, garip sekilde

giyinen sinif 6gretmeni, birer giirtiltii unsuru olabilir (Tubbs ve Moss, 2006: 15).

Giriiltiiyli kaynagina gore teknik, semantik ve psikolojik olmak tizere ii¢ kategoride

siiflandirmak mimkindiir.

1.5.7.1. Teknik Giiriiltii

Tubbs ve Moss (2006: 15), teknik giirtiltiiyii, alicinin kaynagin aktarmak istedigi
bilgi veya uyaranlarda giiriiltii algilamasina sebep olan faktorler olarak tanimlar. Birey,
konusurken mirildaniyorsa veya kekeme ise, agzindan ¢ikan kelimeler tam ve net olarak
anlagilmiyorsa bu teknik giiriiltiiye 6rnektir. Bir partide, iki birey konusmaya calisirken,
mesaj1 alan birey, miizik sesinin ¢ok yiiksek olmasindan veya ayn1 anda baska birinin de
konusmasindan dolayr mesaji tam ve dogru algilayamadigr durumda, teknik giiriiltii s6z
konusudur. Giiriiltii burada, seslerin iletimi ile ilgilidir. Arabada giderken miizigin sesinin
yiiksek olmasi, konusan bireyin aksani ya da sivesi, mesajin dogru ve net sekilde aliciya

gidisini engelleyici her tiirlii unsur, teknik giirtiltii niteligi tagir.

1.5.7.2. Semantik Giiriiltii

Semantik, teknik bir terim olarak dili anlam bakimindan ele alan dil bilim dalini
ifade ederken, sifat olarak, bir seyin anlamla ilgili ya da anlama iliskin olmasidir (Bilgin,
2003: 324). Semantik giiriiltli, alictnin  mesaji  kaynagin gonderdigi sekilde
algilayamamasina neden olan faktorlerdir. Semantik giiriiltli, iletisimin yorumlanigini

etkileyen kelimelerin degisik anlamlariyla ilgili olarak genellikle kiiltiirleraras: iletisim s6z
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konusu oldugunda ortaya ¢ikan giiriiltii ¢esididir (Tubbs ve Moss, 2006: 15). Farkl
kiiltiirlerdeki bireyler, bir araya gelerek iletisim kurmaya basladiginda, farkli sosyal
algilamalarindan Gtiirii bir takim anlasmazliklar ortaya ¢ikar Cilinkli farkhi kiiltiirlerden
gelen bireylerin, gerek sosyal ¢evreleri gerekse dogup biiyiidiikleri ve yetistikleri ¢evreleri
farkli Ozellikler tasir. Bireyler, farkinda olmadan Oziimsedikleri ve bilingaltina
yerlestirdikleri bu 6zellikleri, iletisim esnasinda aciga cikararak, farkli algilamalara sebep

olarak iletisimin giiriiltii engeline takilarak sekteye ugramasina neden olur.

1.5.7.3. Psikolojik Giiriiltii

Bireyler, i¢inde bulunduklari duygusal durumlar nedeniyle, karsilarindakilerin
sOylediklerini farkli bicimde yorumlar veya algilar. Bu duruma neden olan giiriiltiiye
psikolojik giiriiltii denir. Gliney (2006: 271), insanlar arasindaki iletisim kopukluklarinin
temel nedenini psikolojik giiriiltii olarak ifade eder. Giiniimiizde yasanan toplumsal
suclarin, kavgalarin, bosanmalarin, darginliklarin temelinde psikolojik giirtiltii yatar. Asir
duygulanimlar sonucunda kisilerarasinda iletisim kopukluklari meydana gelir ve bireylerin
iliskilerinin yipranmasia neden olur. Ornegin, yaklasik bir saate yakin otobiis bileti almak
icin kuyrukta bekleyen birey, bilet saticisi ile kavga edebilir. Bunun en 6nemli sebebi bir
saate yakin i¢inde bulundugu can sikici durumun etkisinde kalarak, bunu davranislarina

yansitmasidir.

Psikolojik giiriiltii semantik giiriiltiiden, duygusal boyutuyla ayrilir. Her iki giiriiltii
cesidi de Oziinde alicinin, mesaj1 kaynagin gonderdigi sekilde algilayamamasina neden
olan faktorlerden kaynaklanir. Semantik giriilti kiiltiirel, sosyal farkliliklardan
kaynaklanirken, psikolojik giiriiltiinlin temelinde duygular vardir. Bireylerin asirt
duygulanimlar1 sonucu, iletisim psikolojik giiriiltii engeline takilirken, kiiltiirel, sosyal

farkliliklarindan 6tiirii ise, semantik giiriiltii engeline takilir.
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Yukarida da ifade edilmeye calisildigr gibi, giiriiltii; kaynaktan, hedeften ya da her
ikisinden kaynaklanabilir. Giiriiltii, iletisimin her agsamasinda ¢esitli olumsuzluklara neden

olarak, iletisim catigmalarina sebebiyet verir.

1.6. Kisileraras: Iletisimi Etkileyen Faktorler

Kisilerarast iletisimi etkileyen faktorleri sadece kisilerarasi iletisimin 6geleri ile
siirlandirmak pek dogru degildir. Kisileraras: iletisim ayni1 zamanda fiziksel cevre,
kiiltiirel ¢cevre ve zaman faktoriinden etkilenir. Bu faktorler, kisilerarasi iletisim siirecine

etki ederek, siirecin seyrini ve sonucunu degistirir niteliktedir.

1.6.1. Fiziksel Cevre

Fiziksel gevre, iletisimin gergeklestigi ortami ¢evreleyen elle tutulur somut fiziksel

nesneleri igerir.

Iletisimin gerceklestigi odanin rengi, 1s1s1, biiyiikliigii, rengi ve sekli iletisimdeki
bireylerin davranislarini farkinda olmadan etkiler. Hartley (1999: 81-82), fiziksel ¢evrenin
iletisime etkisini bir drnekle aciklar. Hartley, dort farkli 151k yayan neon ampullerinin
yaydig1 151k tiirlerinden birinin daha samimi ve dostca bir atmosfer yarattigmi belirtir. Tlk
bakista aslinda bu ¢ok da dikkate alinacak bir etmen olarak dikkat ¢ekmese de, daha derine
inildiginde 1iletisim ortamini nasil etkiledigi acik¢a goriiliir. Sert 1siklandirma, goz
yorgunluguna sebep olarak, bireylerin kendilerini huzursuz ve sinirli hissetmelerine neden
olur. Kendini huzursuz ve sinirli hisseden bireylerin, daha hir¢in davranmasi sonucu
iletisim c¢atismalar1 dogar. Hartley’in verdigi ornekteki gibi, fiziksel cevre, iletisimin

icerigini, yoniinii ve boyutunu etkileyen 6nemli bir faktordiir.
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1.6.2. Kiiltiirel Cevre

Iletisimde bulunan bireylerin farkl1 kiiltiirel 6zellikleri, 6rf ve adetleri gelenek ve
gorenekleri iletisimin kalitesini etkiler. Acikéz (2005), kiiltiirel ¢evreden kaynaklanan
iletisim engellerinin daha kalict ve bozucu oldugunu savunur. Bir toplumda bireyler
yasamlarimi siirdiiriirken belirli kurallara ve toplumsal beklentilere uymak zorundadir. Bu
kurallar ve beklentiler biitiinii sosyal normlardir. Bir toplumun sosyal normlari, diger
insanlarla iligki kurarken kullanilmasi gereken davranmiglarin smirlarint 6nceden belirler
(Cliceloglu, 2008: 546). Dolayisiyla bireylere karsilarindaki insanlarin nasil davranmasi
gerektigine iliskin bir takim fikirler sunar. Sosyal normlara uygun davranan bireyler,
toplum tarafindan kolaylikla kabul goriir ve davranislari olagan karsilanir. Sosyal normlara

aykir1 davranan bireyler ise, toplum tarafindan dislanarak kabul gérmezler.

1.6.3. Zaman Faktorii

Her iletisim belirli bir zaman dilimi igerisinde gerceklesir. Iletisimin belirli bir
zaman igerisinde gerceklesme zorunlulugu bazen bir engel olarak kisileraras: iletisim
siirecine etki eder. Ornegin evde kalp krizi gegiren bir yakinma ambulans ¢agirmak igin
telefonu geviren birey, adres vermek i¢in zamaninin ¢ok kisitli olmasindan dolay: yanlis ya
da eksik adres verebilir. Cilinkii birey bilir ki, eger ge¢ kalirsa, kalp krizi gegiren yakinim
kaybetme gergegiyle karsi karsiya kalmasi olasidir. Ya da bir mesaji birine hemen
aktarmasi i¢in bir araciya sdyleyen birey, araci bireyin zamaninin kisith olmasindan dolay1

mesaj1 hedefe yanlis ya da eksik iletebilir.

lletisimin giiniin hangi saatinde yapildigi, tarih igindeki giinii ve saati ¢ok
Oonemlidir. Baz1 insanlar iletisim kurmak icin giindiizli secerken, bazilar1 daha gec saatleri
tercih eder. Farkli kiiltiirlerde bir randevuya ge¢ kalmak farkli anlamlar tasiyabilir, bu

iletisim silirecini ve sonucunu da etkiler. Dolayisiyla iletisim siirecinin niteligine gore,
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aralarindaki fiziksel yakinlik da etkilenebilir. Bu faktorlerin tiimii, birbirleriyle ilgili ve

birbirini etkiler niteliktedir.

1.7. Kisilerarasi iletisim Tiirleri

Kisilerarasi iletigim tiirleri sozlii ve sozsiiz iletisim olarak ikiye ayrilir. Kigilerarasi

iletisim, s0zlii ve sdzsiiz iletisim 6gelerinin gevresinde gerceklesir.

1.7.1. Sézlii iletisim

Sozli iletisim, sozciikler yardimiyla konusularak gergeklestirilen iletisimdir.
Bireylerin duygu ve diisiincelerini ifade ederken sozciiklerden faydalanmasidir. Sozli
iletisim, dil ve dilin kullanis1 ile olusan sozciikler yolu ile olusan bir anlagma sistemidir.
Giinliik hayatimizda konusma dili olarak adlandirilan (Giiriiz ve Eginli 2008: 106-107),
sOzli iletisim, yasamin her alaninda ¢esitli sekillere biiriinerek bireylerin yasamlarinda
vazgecilmez bir unsur olarak yer alir. Toplantilar, telefonla yapilan goriismeler, giinliik

iligkilerde gergeklesen konusmalarin hepsi sozlii iletisimin farkli boyutlarini ifade eder.

1.7.1.1. Dil Kavram ve Dil ile Tletisim

Insan1 biitiin diger canlilardan ayiran temel &zelliklerin baginda diisiinebilme ve
konusabilme yetisi gelir. insanlarmn diisiincelerini kars1 tarafa aktarmalarindaki en 6nemli

arag ise dildir. Dil ve dille iletisim konusunda literatiirde ¢esitli tanimlamalar yapilmistir.
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“Dil, yazinsal ve gorsel isaretler, diiyunsal ¢agirmalar ve seslerden olusan ve anlam
liretme ve paylasma i¢in kullanilan insa edilmis semboller sistemidir” (Erdogan, 2002:

105).

Toplumsal bir etkilesim araci olarak dil, kisilerarasi iletisimin gerceklesmesi igin
insanlarin kendi aralarinda gelistirdigi en onemli iletisim aracidir. En etkili ve en 6nemli
iletisim arac1 insan dilidir (Kilig, 2002: 26). Insanlarin karsilikli olarak dil yoluyla
yaptiklar1 konugmalar, dille iletisim olarak adlandirilir. Dille iletisimde bireyler, tirettikleri
bilgileri birbirlerine ileterek anlamlandirirlar (Dékmen, 2000: 27). Iliskileri icinde var
olabilen insanlarin diisiindiiklerini karsi tarafa aktarabilmesi dil ile miimkiin olmaktadir.
Dilin kendisi baslh basina bir iletisim degildir. Dil, insanlarin kendilerini ifade etmelerine
yardim ederken, cevresindeki insanlart da anlamak i¢in kullandigi bir iletisim aracidir.
Bireyler dilin yapi taslari olan sozciikleri (Giinay, 2004: 15) kullanarak, kendilerini

bagkalarina ifade eder.

“Belirli bir diizen i¢inde diisiinebilme ve bu diisiinceleri digerleriyle paylasma
arzusu, dil denilen soyut iletisim diizenegi ile olabilmektedir” (Giinay, 2004: 9). Dil,
Oziinde bir iletisim araci olarak c¢ok cesitli alanlarda bireylerin iletisim kurmasini saglar.
Dil, bilim dili, konusma dili, edebiyat dili gibi alanlar1 olusturmaktadir. Farkl1 dil alanlari
birbirlerinden ayri bir takim 6zelliklere sahiptir. Bilim dili, aktarmak istedigini acik ve net
herhangi bir yanlis anlamaya mahal vermeden en kisa ve en kestirmeden aktarmaya
calisirken, giinliik dil, ses ve anlamda bir diizenleme endisesi tasimadan bir seyi aktarmak

amaciyla olusturulur (Aksoy, 2007: 142).

1.7.2. Sozsiiz Iletisim

Bireylerin kisilerarasi iliskilerinde baskalarini anlama kabiliyeti iletisimin kalbinde
yatar. Dil ile iletisimde bireylerin “ne soyledigi”, sozsiiz iletisimde ise “nasil sdyledigi”

onem kazanir.
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Iletisim denilince ilk akla gelen, sozlii olarak konusma yoluyla yapilan iletisimdir.
Bireylerin giinliik hayatlarinda kendilerini ifade etmek i¢in en ¢ok bagvurdugumuz iletisim
yontemi olarak sozli iletisim, bireylerin duygu ve diislincelerini karsi tarafa en dogru
sekilde aktarmasinda 6nemli bir aragtir. Fakat kisileraras: iletisim, sadece sozlii olarak
yapilan ve karsilikli konusmaya dayali bir siire¢ degildir. Bireyler duygu ve diisiincelerini
ifade etmede sozciiklerin yani sira sozsiiz iletisimden de faydalanir. Samovar ve Porter
(1991), sozsiiz iletisim ogelerinin, sozlii iletisim Ogelerine gore dort kat daha etkili

oldugunu savunur.

Kaypakoglu (2008), sozsiiz iletisimi “Sozel olmayan iletisim, iletisimin en eski ve
ilkel bi¢imi” olarak tanimlar. Tarih 6ncesi zamanlarda insanlar konugmay1 6grenmeden
once, beden dili yardimiyla anlagmaktaydi. Tarih boyunca beden dili yardimiyla insanlar
var olduklart andan itibaren duygu ve diisiincelerini diger insanlarla paylagmiglardir (Baltas
ve Baltag, 1992: 11). Bebekler dogduklar1 andan itibaren farkli ihtiyaglarini farkli beden

dili 6gelerini kullanarak ifade etmektedirler.

Bireylerin beden diliyle verdigi mesajlar baska insanlarla anlagmalarinda
kendilerini ifade etmeleri agisindan ¢ok onemlidir. Bireyler, gerek yakin g¢evrelerindeki
insanlarla gerekse sosyal hayatlarindaki insanlarla iletisim kurarken beden dilini kullanir
ve onlar1 beden dili yardimiyla anlamaya ¢alisir. Nitekim yiiz yiize iletisim siirecinde, kars1
tarafa sozciiklerle aktarilan mesajlarin, ylizde yetmisinden fazlasi sozsliz iletisim yani

beden dili 6geleri yardimiyla algilandig goriilmistiir (Steele ve digerleri, 1989).

Kisilerarast iletisim siirecinde sozsiliz iletisim Ogeleri sozli iletisim Ogelerini
destekler niteliktedir. Sozlii ve sozsiiz iletisim Ogeleri arasinda herhangi bir tutarsizlik
yasandigi durumlarda, sozel olmayan unsurlar daha baskin duruma geger. Insanlar
karsilarindaki bireylerle konusurken, dikkatlerini daha ¢ok sozel iletisim 6gelerine yoneltse
de, degerlendirme yaparken soOzsiiz iletisim 6geleri da sozlii iletisim 68eleri kadar 6nem

tasir. Kisilerarasi iletisim siirecinde konugma yoluyla aktarilan mesajlar sadece bireylerin
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duyma duyulan tarafindan uyarilirken, sozsiliz iletisim Ogeleri, gérme, tatma, koklama

duyularini uyarir (Kaypakoglu, 2008: 93).

Iletisimin sdzel olmayan boyutu bazen, sozciikleri golgede birakacak kadar
onemlidir. Her tirlii iletisimsel eylem, i¢inde sozsiiz iletisimi de barindirir. Yiiz yiize
iletisim, televizyon, video gibi iletisim araglarinda dahi, sozsiiz iletisim sahneye cikar.
Bedensel hareketler, durus, el kol hareketleri, yiiz ifadeleri, goz temasi, ses ozellikleri,
tonu, yiiksekligi, hizi, bedenin yakinligi, dokunma uzakligi, fiziksel goriiniis, kiyafetler,

cekicilik, ¢cevrenin diizeni, renkler, bireyler, hepsi sdzsiiz iletisimin birer unsurudur.

Cogu insan telefon kanaliyla kurulan iletisim s6z konusu oldugunda, sozsiiz iletisim
Ogelerinin etkinligini yadsir. Yiiz ylize kurulan iletisime kiyasla, sozsiiz iletisim Ogeleri
telefon araciligiyla kurulan iletisimde her ne kadar ¢ok etkin olmasa da, bireylerin ses tonu,

konusma hizi da birer sozsiiz iletisim unsurudur.

Bireyler birbirleriyle hi¢ konusmasalar dahi, bir iletisimden, baska bir ifadeyle
sOzsliz iletisimden s6z etmek miimkiindiir. S6zsiiz iletisim evrenseldir. Aglamak, giilmek,
isaret etmek, oksamak gibi davraniglar sozsiiz iletisim Ogeleridir. Bu davranis
bicimlerinden faydalanarak, diinyanin iki ayri ucunda yasayan, farkli kiiltiirlere sahip,
farkli sosyal degerleri olan, ortak dili konugmayan insanlar dahi, ¢ok temel seviyede de
olsa iletisim kurar. Bu demek degildir ki biitiin anlamlara sozsiiz iletisim Ogeleri
aracilifiyla ulasabilirler. Fakat birbirlerini temel diizeyde anlamalari, sozsiiz iletisim
ogeleriyle gerceklesir. Sozsiiz iletisim Ogeleri da kiiltiirden kiiltiire farklilik gosterebilir
fakat burada anlatilmak istenen sudur. “Kelimeler bizi basarisizlia ugrattigi zaman
minimal diizeyde karsilikli degis-tokus i¢in sozsiiz iletisim unsurlarindan faydalanmak

miimkiindiir” (Burgoon ve digerleri, 1996: 5).

Sozsiiz iletisim, bireylerin birbirlerini anlamalarina, sozciikleri kullanmadan

kendilerini ifade etmelerine olanak vermesine ragmen, kimi zaman bazi1 durumlarda yanlis
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anlasilmalara da sebep olabilir. Burgoon ve digerleri (1996: 5), bunu bir 6rnekle agiklar.
Yalniz basina calismaya aliskin geng bir fotografci, yaz i¢cin Alaska’nin 1ss1z bir bolgesine
gider. Havalarin bozmaya baslamasiyla birlikte endiselenen babasi, oglunun bulundugu
yere bir arama kurtarma ekibi gonderir. Pilot kisa siirede fotografcinin bulundugu kampi
bulur. Helikopterin yaklastigin1 goren fotografci, daha cok dikkat cekebilmek adinda
ceketini ¢ikararak sallamaya baslar. Helikopter, fotografcinin kirmizi ceketini salladigini
gorlir. Daha sonra ¢ok sevinen fotograf¢i basparmagiyla helikoptere dogru onay isareti
yapar. Pilota gore bu davranis, her seyin yolunda oldugu, gitmesinin gerektigine dair bir
sinyaldir. Her seyin yolunda oldugunu zanneden pilot, havalanir ve gider. Daha sonra
bulunan fotograf¢inin gilinliigii, aslinda bir yanlis anlagilmanin varligin1 onaylamaktadir.
Fotografei helikopteri goriince o kadar ¢ok sevinmistir ki, heyecandan helikopterin bir an
once kendisini gormesi i¢in ceketini c¢ikarip sallamaya baslamistir. Helikopterin
gelmesinden 6tiirii duydugu biiyiik sevinci belli etmek igin ise, bagparmagiyla onay isareti
yapmistir. Daha sonra kamp tarafina dogru yiiriiyen fotografci, helikopterin inmesi igin
alan yaratmaya ¢alismistir. Fotograf¢cinin giinliigii, donan bedeniyle birlikte bulunmustur
(Burgoon ve digerleri, 1996: 5). Sozsiiz iletisim Ogeler1 her zaman bu tarz yanlis
anlasilmalar ile sonuglanacak diye bir durum s6z konusu degildir. Fakat beden dili, el kol

hareketleri, durus gibi sozsiiz iletisim 6geleri, yanlis anlagilmaya agiktir.

Kadinlar, erkeklere oranla sosyal isaretlere baska bir ifadeyle sozsiiz iletisim
Ogelerine daha duyarlidir. Kadinlar sadece duyarli olmakla kalmayip, erkeklerden daha 1yi
sOzsiiz iletisim 6gelerini okuyabilmektedir. S6zsiiz iletisim 6gelerinin farkinda olmanin,
zeka ile dogrudan ya da dolayl bir iligkisi yoktur (Samovar ve Porter, 1991: 298). Sozsiiz
mesajlar1 okuyabilme ve yorumlayabilme yetisinin dogustan gelen bir 6zellik oldugunu
savunan ve kadinlarin bu 6zellige dogduklart andan itibaren sahip olduklari goriisii, pek
gercekei bir goriis degildir. Ciinkii kadinlar geng yaslarinda yasadiklar1 sosyal ¢evrenin de
etkisiyle sozsiiz iletisim 0gelerine karsi1 daha duyarli ve hassas olmaktadir. Kadinlarin bu
Ozellige sahip olmalarinin nedeni olarak, toplumda ikincil statiide yer almalar1 ve bundan
dolay1 topluma kendilerini kabul ettirmek i¢in bu becerilerinin mecburen gelismis olmasi

gosterilebilir (Samovar ve Porter, 1991: 298).
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1.7.2.1. Sézsiiz iletisim Ogeleri

Kisileraras1 iletisim siirecinde, bireylerin kullandiklar1 sozsiiz iletisim oOgeleri
farklilik gosterir. Her duyguyu, ayni beden diliyle anlatmak miimkiin degildir. Bireyler
farkli durumlarda farkli beden dili 6gelerini kullanarak ¢evresindeki bireylerle etkilesimde

bulunur.

1.7.2.1.1. Hareket Yoluyla fletisim (Kinesics)

“Kinesics” kelimesinin temeli Yunanca’da hareket anlamina gelen sozciige dayanir.
Bagka bir insanin bedeniyle fiziksel temas haricinde her tiirlii beden hareketini igerir.
Tiirkcede giinlik kullanimda “kinesics”, hareket yoluyla iletisim olarak dilimize
yerlesmistir. Giiniimiizde literatiir taramas1 yapildiginda ¢ok sik rastlanan beden dili (body
language) ifadesinin temeli “kinesics” tabirinden sekillenmistir (Burgoon ve digerleri,

1996: 33).

Hareket yoluyla olan iletisim, viicudun bas, govde, el ve bacak hareketlerini igerir.
El kol hareketleri, beden durusu hareket yoluyla kurulan iletisimin birer o6gesidir.
Bireylerin davraniglarina ¢evresindeki bireyler, viicutlarinin farkli yerlerini kullanarak
cesitli beden hareketleri ile tepkilerini dile getirir. Bireylerin tiirlii ¢esit beden hareketleri
gdz Oniine alindiginda sozsiiz iletisim kodlarindan en zengini hareket yoluyla olan

iletisimdir.

Burgoon ve digerleri, (1996: 33), insanin, hareket yoluyla gonderilen bir mesaji
algilama kapasitesinin ¢ok yiiksek oldugunu ve gozlemcilerin, insan hareketlerini

saniyenin ellide biri kadar kisa bir siirede ayirt etmelerinin miimkiin oldugunu savunur.
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Bireylerin sozciikleri kullanarak gerceklestirdikleri iletisimi, hareket yoluyla kurduklari

iletisim, tamamlar niteliktedir.

1.7.2.1.2. Yiiz ifadeleri (Facial Expressions)

Yiiz ifadeleri, glinlik hayatimizin kaginilmaz bir pargasidir. Giinliik hayatimizda
yasadiklarimizin bir sonucu olarak her giin giiler, aglar, sinirlenir, utanir, korkar kisaca bir
takim duygular yasariz. Insanin bu duygulari, disar1 vurma, ¢evresindeki diger insanlarla

paylagsmada en 6nemli araci kendi yiiziidiir.

Duygularin yiiz ifadeleri kullanilarak ifade edilmesi, bireyin dogumuyla birlikte
kendini gosterir. Bir bebegin dogumunda aglayarak anne karnindan ¢ikmasi, bebeklik
doneminde sikintilarini aglayarak ifade etmesi, anne sefkatine ve varligina ihtiyaci
oldugunun gostergesidir. Bebegin yiizlinii burusturmasi, isaret etmesi, giiliimsemesi, i¢inde

bulundugu duruma uyarlanmais tepkileridir.

Bireylerin yiiz ifadelerine bakarak farkli anlamlar ¢ikarmak kolay iken, bireylerin
yiiz ifadelerini kontrol etmeleri o kadar da kolay degildir. Ciinkii yiiz ifadeleri bireylerin
g0z, kas, alin, burun, agiz gibi farkli organlarinin tek basina veya birlikte hareketlerinin bir
sonucudur. Yz ifadeleri, bireye 0Ozgli olarak, bireylerin iletisim tarzlarinin bir

belirleyicisidir.
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1.7.2.1.2.1. Goz Temasi

GOz hareketleri, hareket yoluyla kurulan iletisimin en 6nemli 6gelerinden biridir.
Key (1975: 85), iki insanin gozleri bulustugunda iletisimin basladigin1 belirtir. Bireyler,
g0z goze gelerek, gozlerini kagirarak ve siizerek, kirparak, goz atarak kisilerarasi iletisim
stirecinin niteligini etkiler. “Gozlerle iletilen mesajlar, gdz hareketinin siiresi, yoni ve
niteligine bagh olarak degismekte” (Kaypakoglu, 2008: 105) ve farkli anlamlar
tasimaktadir. Ornegin ABD’de ortalama géz atma siiresi 2.95 saniye, karsilikli bakigma
stiresi ise 1.18 saniyedir. Bu verilere dayanarak eger goz temasi 1.18 saniyeden az siirerse
bu, bireyin ilgisiz, utanga¢ ya da mesgul oldugunun gostergesi olarak algilanabilir

(Kaypakoglu, 2008: 104).

Cooper (1987: 107), bir konusma sirasinda kurulan géz temasiin, konusmanin
toplam siiresinin ylizde yiizde 25’1 ile yiizde 100’1 arasinda degistigini belirtir. G6z temast,
sliresine ve bicimine gore kisilerarasi iletisim siirecinde farkli anlamlar tasir. Gerektiginden
fazla kurulan goz temasi, meydan okuma ya da ahlaksizlig1 ifade ederken, gozleri zaman
zaman kacirarak kisa siireli kurulan goz temasi ise, hoslanma, begenme belirtisi olabilir.
Gozlerinin ig¢ine bakmak veya gozleri asir1 kirpistirarak bakmak kizginligin ve 6fkenin
ifadesi olurken, gozleri ¢ok seyrek kirparak bakmak ise, bireylere kat1 ve donuk bir ifade

Verir.

Goz temast kullanimina gore, bireylerin cinsiyetlerine gore bir takim farkliliklar
gosterir. Samovar ve Porter (1991: 299), kadinlarin, erkeklere oranla konustuklari bireyle
daha ¢ok g6z temasi kurdugunu savunur. Samovar ve Porter’e gore kadinlarin daha ¢ok
g0z temas1 kurmalariin bir sebebi, kadinlarin sosyal ve kisilerarasi iligkilere daha egilimli
olmasidir. Diger bir sebebi ise, erkeklerin kadinlara oranla daha ¢ok konustuklari igin,
kadinlarin daha ¢ok dinleme durumunda kalmasi buna bagh olarak da, kadinlarin daha ¢ok

konusan insana daha ¢cok bakma ve g6z temasi1 kurma ihtiyaci hissetmesidir.
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Ulkemizde ise, kadinlar hemcinsleri ile konusurken daha uzun goz temasi kurarken,
kars1 cinsten bireylerle konusurken, gozlerini kagirarak daha kisa siireli géz temasi kurar.
Kadinlar daha ¢ok konustuklari i¢in konusurken ¢evrelerine bakarken, dinleme durumunda
kalan erkekler ise, kadinlarla daha ¢ok géz temasi1 kurmaktadir. Konusurken, yiizde 40 ila

yiizde 60 olan g6z temasi, dinlerken ylizde 80’e ¢ikmaktadir (Cooper, 1987: 107).

1.7.2.1.3. Fiziksel Goriiniis

Yiiz yiize iletisimde bireyler, iletisim kurduklari bireylerin fiziksel goriiniimlerine,
Onem verir. Ciinkii bireylerin dogustan sahip oldugu dogal 6zellikleri ve viicut giizellikleri
etki yaratmada ve yoOnetimde onemli 0geler olarak, bireylerin hakkinda ¢ok fazla bilgi

sahibi olmadig1 bireylerle iletisim kurarken yol gdsterir.

Fiziksel goriintisii iki kategoriye ayirmak miimkiindiir.

1.7.2.1.3.1. Dogal Ozellikler

Bireylerin genetik 6zelliklerinin bir sonucu olan genel viicut 6zellikleri genellikle
sOzsliz iletisimin bir parcasi olarak nitelendirilmemektedir. Oysaki bireylerin viicut
sekillerinden bir takim anlamlar ¢ikarmak miimkiindiir. Ornegin, atletik yapili, giizel
giyinigli, bakimli bir bayanla ilk defa karsilasan birey, ilk goriiste kadinin kendine

Ozgiiveni oldugu sonucunu ¢ikarmasi muhtemeldir.

Bireylerin dogustan sahip oldugu kalitimsal bir diger o6zellik, fizyonomileridir.

Fizyonomi, Tiirk Dil Kurumu sézliigiinde, yiiz ¢izgilerinin genel durumundan ¢ikan anlam
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olarak ifade edilmistir. Fizyonomi, bireyin yliz yapisini, deri rengini, sa¢ yapisini ve
rengini, goz seklini ve rengini ifade eder. Bireylerin deri rengi ya da goz yapisi, dmiirleri
boyunca tasiyacaklar1 kalitimsal, de§ismez bir Ozelliktir. Bireylerin derilerinin rengi,
gozlerinin yapisi, tercihlerinin sonucu olusmaz. Bu nedenle, bir iletisim kodu olarak ifade
etmek cok dogru bir yaklasim degildir. Aksine, sa¢ rengi veya yapist bir takim
uygulamalar sonucunda degisebilir niteliktedir. Diiz bir sa¢ yapisina sahip birey, saglarini
kivircik yapabilir. Kahverengi gozlii biri, renkli lens kullanarak gézlerinin rengini mavi

yapabilir. Bu nedenle bu 6gelerin her birini bir iletisim kodu olarak algilamak miimkiindiir.

1.7.2.1.3.2. Siisleme, Giizellestirme

Giyim, taki, aksesuar ve makyaj, siisleme unsurlaridir. Giyim; stil, sekil, renk,
rahatlik veya temizlik gibi ozelliklerine gore gesitlilik gosterir. Takilar, aksesuarlar ve
makyaj, tipki giyim gibi rengine, sekline, miktarina, yapisina veya kullanilan materyaline
gore farklilagir (Burgoon ve digerleri, 1996: 52). Kisilerarasi iletisimde, bireylerin
giyimleri, kullandiklar takilar ve kozmetik {irtinler, bireyler hakkinda bir takim ipuclari

Verir.

1.7.2.1.4. Dokunma (Haptics) ve Bireysel Alan (Proxemics)

Dokunma ile yapilan iletisim, bireyin dogumuyla baslayan toplumsal yasaminda
sosyal ¢evresiyle kurdugu iletisimde énemli bir sdzsiiz iletisim aracidir. Insan iliskilerinin
temel boyutlarindan biri de, bireylerin bir araya gelerek yakinlagmasi veya birbirlerinden
ayrilarak uzaklagmasidir. Kisileraras1 iligskilerde mesafe Onemlidir. Bireylerin tiim
kisilerarasi iligkileri yakinlasmak ya da uzaklasmak temelinde sekillenir. Bunun en giizel

orneklerinden biri, Alman masalina konu olmustur.
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Bir zamanlar kistan kalma soguk bir giinde, tiim kirpiler sohbet etmek igin
toplanarak bir araya gelirler. Urpertici soguk gece ayazinda, kirpiler birbirlerine daha ¢ok
yakinlasarak 1sinmaya ¢alisirlar. Fakat her sokulduklarinda oklarini birbirlerine batirirlar.
Boylece birbirlerinden biraz daha uzaklasirlar. Ama bu sefer de kirpiler lisimeye baglar.
Zamanla kirpiler, hem sicak hem de rahat olabilecekleri bir uzaklik yaratir (Burgoon ve
digerleri, 1996: 69). Tipki kirpiler gibi, bireyler sosyal iligkilerinizde de yakinlagma istegi

ve uzak kalma istegi arasinda uygun bir denge yakalamak i¢in miicadele eder.

Genelde bireyler hi¢ tanimadigi yabancilardan uzaklagsma egilimi i¢indeyken,
kendisi i¢in 6nemli olan, bildigi, tanidig1 bireylere karsi yakinlasma egilimi gosterir. Buna
ragmen, bireylerin bazen en yakin arkadaslarindan bile ayrilarak, yalniz kalmaya, bdyle bir
zamana ihtiyact s6z konusu olabilir. Sosyal iliskilerimizde yasadigimiz uzaklagsma ve
yakinlagsma egilimi bizi 6nemli iki kisilerarasi iletisim koduna yoneltir. Bunlar dokunma

(haptics) ve bireysel alan (proxemics)’dir.

Bireysel alan, dokunma yoluyla kurulan iletisimdir. Dokunma, bireylerin gocuk
yaslarinda psikolojik ve fiziksel gelisimleri i¢in 6nemlidir. Dokunma bazen, profesyonel
bir iligkiyi (berberin miisterisine dokunmasi), bazen de sosyal bir iligkiyi (el sikismak), ya
da dostluk iligkisini (sirtina veya omzuna dokunmak) ifade edebilir (Heslin ve Alper

1983°ten aktaran Tubbs ve Moss, 2006: 132).

Bebekler, dogduklar1 andan itibaren dokunularak sevilir. Zaman igerisinde
geligerek biiyliyen ¢ocuklar etrafini da yine dokunma yardimiyla kesfeder. Bdoylece
cevresiyle iletisim kurmaya baglar. Kisilerarasi iletisim siirecinde dokunma ile farkli
mesajlar verilebilir. Kimi zaman arkadaslik iliskilerinde yakinlik gostergesi olan dokunma,

bazen de sahte ilgi veya yakinlik olarak degerlendirilir.
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Bireysel alan ise belirli bir alandaki insan etkilesimlerinin mesafeye bagli olarak

azalip ¢ogalmasidir.

Proksemik yasa, belirli bir alandaki insan etkilesimlerinin mesafeye bagli olarak
azalip cogalmasidir (Bilgin, 2003: 297). Tarih Oncesi zamanlardan bu yana bireyler,
aralarindaki mesafeye bagli olarak farkli boyutlarda iletisim kurmustur. Aralarindaki

mesafeye bagh olarak iligkileri sosyal iliskileri geliserek saglamlasmistir.

Bebekler, dogduklar1 andan itibaren dokunularak sevilir. Zaman igerisinde
geliserek biiyliyen cocuklar etrafini da yine dokunma yardimiyla kesfeder. Bdylece
cevresiyle iletisim kurmaya baslar. Kisilerarasi iletisim siirecinde dokunma ile farkli
mesajlar verilebilir. Kimi zaman arkadaslik iligkilerinde yakinlik gdstergesi olan dokunma,

bazen de sahte ilgi veya yakinlik olarak degerlendirilir.

1.7.2.1.5. Dil Otesi Iletisim (Paralanguage)

Dil o6tesi iletisim, sesin niteligi ile ilgili olarak, sesin tonu, konusma hiz1 ve sesin
siddetini igerir. iletisim siirecinde hangi kelimelerin vurgulandigi, duraklamalar birer
sOzsliz iletisim Ogesi olarak kisilerarast iletisim siirecinde 6nemli rol oynar. Sozlii
iletisimde 6nemli olan ne sdylendigi iken, konusma dis1 iletisimde nasil sdylendigi 6n

plana ¢ikar.

Bireylerin etkilesimde bulundugu ¢evrelerinin gercek niyetlerini anlamalarinda
konusma dis1 iletisim 6nemlidir. Agizdan ¢ikan kelimeler disinda, sesin tonuna, vurgusuna
ve hizina bagli olarak bireylerin neyi, nasil sdylediklerine dair bir takim ipuglar1 elde
etmek miimkiindiir. Sesin perdesi, yiiksekligi ya da alcakligi, giilmek, Oksiirmek,

hapsirmak, ses ile ilgili kodlar olarak iletisim siirecinin yoniinii ve kalitesini belirler.
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1.7.2.1.5.1. Konusma Hizi

Bir insanin normal konugma hizi dakikada 130 ile 150 kelime arasinda degisir.
Yapilan bir arastirmaya gore, dakikada 201 kelime sdyleyen bir konusmaciy1 dinleyenler,
konusmacinin anlatmak istedigi mesajin sadece %95’ini anlamigtir. Dakikada 282 kelime
sOylendiginde ise anlama orani %90’a diigmiistiir (Kaypakoglu, 2008: 109). Konusma hizi
arttikca taraflarin birbirlerini anlama oranlar1 diismekte bdylece birbirlerini tam ve dogru
sekilde anlamalari miimkiin olmamaktadir. Boylece aralarindaki iletisimin kalitesi de
olumsuz yonde etkilenmektedir. Birbirlerini tam anlamiyla anlamayan taraflar icin

iletigimin kalitesi diismektedir.

Konusma hiz1 kigileraras: iletisim siirecinde, bireylerin birbirlerini dogru ve net
sekilde anlamalarinda 6nemlidir. Cok hizli konusmak, dinleyenin sdézciikleri tam ve net
olarak algilayamamasina neden olabilirken 6te yandan cok yavas konusmak, dinleyenin

sikilmasina neden olabilir.

1.7.2.1.5.2. Ses Diizeyi (Volume)

Kullanilan sozciikler ayn1 olsa bile, ses diizeyi mesajlarin anlamlarmin farkl
sekilde algilanmasina yol acar. Ornegin, biri bize, ne yapiyorsun diye sordugunda bunu
alcak bir ses tonu ile soylerse, karsimizdaki bireye normal bir sekilde ne yaptigimizi
sOyleriz. Fakat ne yapiyorsun diye yiiksek sesle bagiran biri karsisinda, yanlis bir sey

yaptigimiz hissine kapilarak, korkar ve cevap vermekten kacariz.

Cok kisik ses tonu ile konusan bireyler genellikle toplum i¢inde dinlenmez. Ciinkii
bireyler, kisik ses tonu ile konusan bireylerin ne sdylediklerini anlamak i¢in daha ¢ok ¢aba

sarf ederler dolayisiyla daha ¢ok yorulurlar. Cok yiiksek ses tonu ile konusan bireyler tipki
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alcak ses tonu ile konusan bireyler gibi dinleyenleri yorar. Ciinkii yliksek ses, bireylerin

irkilmelerine sebep olarak onlar1 rahatsiz edebilir.

Bireylerin ses Ozellikleri ¢evrelerine kendileri ile ilgili bir takim ipuglar1 verir.
Ornegin, fisildamak, iletisimde bulunan bireylerin aralarindaki dostlugun veya gizliligin
bir gostergesi olabilirken, yiiksek sesle konusmak, kizginlik ve ofkenin bir gdstergesi

olabilir.

1.8. Kisilerarasi fletisim Siirecinde Dinleme

Glinlimiizde kisilerarasi iletisim siireci, bireyin sozlii ve sozsiiz iletisim 6gelerini
kullanarak kendisini nasil ifade ettiginin sadece 6nemli oldugu bir siire¢ olarak algilanir.
Fakat kisilerarasi iletigsim siireci, bireyin duygu ve diigiincelerini karsi tarafa nasil aktardigi
kadar, kars1 tarafin da anlatilanlarin ne kadarini istenilen sekilde anladiginin ve
yorumladiginin etkili oldugu bir siiregtir. Bireyler, Kkisileraras1 iletisim siirecinde
kendilerini alic1 degil daha ¢ok aktarici olarak goriir. Bunun en 6nemli nedeni, bireylerin
yasamlarinda dinlemeye yeteri kadar 6nem vermemesidir. Oysaki bireylerin bildiklerinin
yaklasik %80’ini dinleme sonucu elde ettigi tahmin edilmekte, giinlilk yasantilarinda
konusma, okuma ve yazmaya kiyasla dinlemeye daha c¢ok zaman harcadiklar
bilinmektedir. Bu oran %53 civarindadir (Kaypakoglu, 2008: 29). Dinleme, konusmanin
tamamlayict bir unsuru olarak c¢ocuklarin ilk Ogrendikleri beceri olarak diger dil
becerilerinin temelini olusturur (Kaypakoglu, 2008: 29). Kisilerarasi iletisim siirecinin
%95’inde taraflar konusan bireyin ne anlattigini dinlemek yerine, kendisinin bir sonraki

asamada cevap olarak ne sdyleyecegini diislindiigii goriilmistiir (Tubbs ve Moss, 2006:
150).

Her konusulanin duyulmayacagi gibi, her duyulanin da anlasilmasi giictiir. Bu,

etkili ve dogru sekilde dinlemeyi bilmemekten kaynaklanir. Yapilan bir arastirmada,
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aktarilan mesajlarin, yiizde ellisinden az bir kismi1 dinleyenler tarafindan anlatildig: sekilde
hatirlandig1 goriilmiistiir. Anlatilanlarin sadece tligte biri, aktaranin anlatmak istedigi
sekilde dinleyenler tarafindan dogru algilanirken, diger iigte biri tamamen carptirilarak
algilanmis, kalan tiigte birlik kisim ise dinleyiciler tarafindan hi¢ dikkate alinmamistir
(Scott, 1989: 65). Dolayisiyla kisileraras: iletisim siirecinde, karsi tarafi anlamak igin

duymaktan ¢ok daha fazla dikkat isteyen dinlemenin yeri ve 6nemi biiyiiktiir.

1.8.1. Dinler Gibi Goriinme

Karsimizdaki birey soylediklerimizi ¢ok dikkatli bir sekilde dinler goriinse de, bu
gercekten bizi dinledigi anlamina gelmez. Bireyler, sozsiiz iletisim oOgelerini, beden
dillerini, yiiz ifadelerini dinlediklerini gdsterir nitelikte kullanarak dinler gibi goriinen bu
bireyler daha 6nemli olduklarina inandiklar1 bagka konular diisiiniir. Dinler gibi gériinen
bireyler, aslinda bir sonraki adimda kendilerinin cevap olarak ne sdyleyeceklerine

odaklanir.

1.8.2. Secerek Dinleme

Secerek dinleme, sdylenenlerin sadece belirli bir kismina odaklanarak dinlemektir
(Wood, 2007: 173). Aslinda her dinleme sekli bir anlamda iginde secerek dinlemeyi de
barindirir. Ciinkii bireyin, cevresinden gelen her sesi ya da konusmayr tam olarak
dinlemesi pek olanakli degildir. Bu nedenle birey, cevresinden gelen biitiin ses ve

konusmalardan ilgisini ¢ekenlere dikkatini yogunlagtirarak dinler.

Siifta ders anlatan dgretmeni bu konudan sinavda soru soracagini sdylediginde

dinlemeye baslayan Ogrenciler, secerek dinler. Bireylerin duymaktan hoslanmayacagi
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konular séz konusu oldugunda, bireyler segerek dinleme egilimi gosterir. Ornegin, asir1
hizl1 araba kullanmay1 seven birey, radyoda konusan spikerin asir1 hizin 6liim getirdigine

dair haberi s6z konusu oldugunda secerek dinler.

1.8.3. Duygusal Yonden Saplanmis Dinleme

Duygusal yonden saplanmis dinleyiciler, stirekli belirli bir duygusal tonu tagimak
ister. SoOylenenlerin niteligi ne olursa olsun, belirli bir hiiziin durumu c¢ikarmaya
calisabilecekleri gibi, her sdylenenden bir espri, giiliinecek bir konu yakalamaya calisanlar
da vardir. Bu sekilde saplantili dinleyiciler, kendi ilgilendikleri duygunun disinda
isittiklerini, hemen o anda unutarak bir daha da hatirlamazlar (Ciiceloglu, 2000: 169)

1.8.4. Savunucu Dinleme

Savunucu dinleme, bireylerin sdylenenleri, kendilerine karsi bir hakaret, olumsuz
elestiri ya da bireysel bir saldir1 olarak algilamasindan kaynaklanir (Wood, 2007: 173).
Savunucu dinleyenler, her sdyleneni kendilerine kars1 kasitli olarak yapildigini varsayarak
hemen kars1 savunmaya gecer. Ornegin, derslerinde basarili olamayan cocuk, derslerinin
nasil oldugunu soran yakinlarim1 savunucu sekilde dinleyerek, derslerinin kotii oldugunu
yiiziine vurmak i¢in sorduklarini diisiinebilir. Bireyler, kendilerine iletilen mesajlar1 dogru

sekilde algilayamadiklari i¢in, savunucu dinleme yolunu segerler.

Savunucu dinleme, kisileraras1 iletisim c¢atismalarin1 dogurarak bireylerin
cevrelerinden dogru geribildirimler almasinin da 6niine gecer. Yanlis anlasilmaktan korkan
bireyler, iletisimde bulunduklart bireylerin saldirgan ve savunucu tutumlarindan ¢ekinerek

tam olarak ne diistindiiklerini aciklamay1 tercih etmez.
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1.8.5. Kontrolcii Dinleme

Cogu insan, aslinda konusulant dinlemek istemez. Sadece kendisinden dinleme
davraniginda bulunmasi beklendigi i¢in dinler, ama aslinda asil istegi konugmaktir.
Kontrolcii dinleyiciler, dinler goriiniirken bile, aslinda siirekli kendisinden bahsetmek,

kendi diistincelerini agiklamak igin firsat kollar (Hybels ve Weaver, 1995: 59).

Karsisindaki insan bir deneyiminden bahsediyorsa, kendi yasadigi daha ileri
diizeydeki bir deneyimi anlatir. Ornegin siz 1000 TL ddeyerek bir bilgisayar aldiysaniz,
kontrolcii dinleyici hemen kendisinin 1200 TL 6deyerek aldig1 bilgisayardan bahseder. Ya
da siz Ispanya’ya gitme isteginizden bahsederseniz, kontrolcii dinleyici Ispanya’ya
gercekten gitmeniz gerektiginden, turistik yerlerinden ve giizelliklerinden bahseder.
Kontrolcii dinleyiciler konusan bireyin beden diliyle ifade etmek istedigi mesajlara dikkat
etmez. Ornegin kendi konusurken karsisindaki insanin esnemesi ya da saatin cok geg

oldugunu sdylemesi, kontrolcii dinleyiciler i¢in bir anlam ifade etmez.

1.8.6. Edebi Dinleme

Edebi dinleme, konusulan1 sadece igerik olarak dinlerken, anlam ve iligki olarak
dinlemeyi reddetmektir (Wood, 2007: 174). Sadece konusulanin igerigine odaklanan
dinleyiciler, konusan bireylerin duygularina duyarsiz kalarak onlarla olan baglarini
gormezden gelerek dinlerler. Edebi dinleyen bireyler, karsilarindakinin tam olarak ne

hissettigini anlamaya caligmazlar.
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1.8.7. Empatik Dinleme

Insanlar arasindaki etkili iletisimin anahtar1 6nce anlamaya, daha sonra anlasilmaya
calismaktir (Covey, 2001: 252). Bu da ancak empatik dinlemeyle miimkiin olur.
Empatiyle dinlemek karsimizdakinin deger yargilarini anlamaya c¢alismayi, dolayisiyla
olaylara karsimizdakinin bakis acisiyla bakabilmeyi gerektirir. “Empatiyle dinlemek
sOyleneni kaydetmenin, yansitmanin ve hatta anlamanin da otesindedir” (Covey, 2001:

256).

Soyledigimiz sozler iletisimimizin ancak %]10’unu temsil eder. %30’unu
cikardigimiz sesler, %60’1n1 ise viicut dilimiz temsil eder (Covey, 2001: 256). Empatik
dinleme konusan bireyin gercekten ne demek istedigini anlamaya galismaktir. Ornegin bir
arkadasiniz, intihar edecegim dediginde, aslinda gergekten kendini o6ldiirmeyi
planlamamaktadir. Ona bunu sdyleten bir takim nedenler vardir. Empatik dinleme, onun
intihar etmek istemesinin altinda yatan duygu ve diisiincelerini, gercekten ne hissettigini

ogrenmek i¢in dinlemektir
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BOLUM II

MUZAKERE YONETIMi

2.1. Catisma Kavrami

Insanimn var oldugu her yerde ¢atisma kagmilmazdir. Bireyler, yasamlar1 boyunca
farkli insanlarla iletisim kurar. Bireylerin farkli tutum ve algilamalari, fikirleri, deger
yargilari, ¢ikarlar1 ve davraniglar bireyler arasinda bir takim anlagmazliklara neden olur.
Insanin  varolusunun bir gercegi olarak kisilerarast catismalar konusunda farkli
tanimlamalar yapilmigtir. Wall ve Callister (1995), ¢atismanin bir tarafin ¢ikarlarina karsi
cikildiginda veya cikarlarmin olumsuz etkilendigini algiladiginda s6z konusu oldugunu
belirtir. Fukushima (1999), ise c¢atismayr birbirine bagimli olmanin potansiyel

sonuclarindan biri olarak tanimlar.

Kisilerarast ¢atisma iki veya daha fazla insan arasinda gergeklesen catismadir.
Doékmen (2000), kisileraras1 ¢atismalarin farkli bilis, algi, duygu, bilingdis1 ihtiyaglar,
iletisim becerileri gibi bireysel faktorlerden, rol farkliliklarindan, sosyal ve fiziksel
cevrelerden kaynaklanabilecegini belirtir. Catisma, iletisimin var oldugu her yerde ortaya
c¢ikan iki veya daha fazla bireyin ¢ikarlarinin, deger yargilarinin, duygu ve diisiincelerinin

cakigsmasiyla olusur.

Catigsmalar1 1yi ya da kotii olarak simiflandirmak pek dogru bir yaklagim degildir.
Jackson (2000), catismanin ortaya ¢ikisi, ne sekilde ele alindigi, hangi yontemlerle ¢oziim
yoluna gidildigine gore, catigmalar1 yikici veya yapici olarak ikiye ayirir. Catigma,
kontrollii oldugu siirece, iliskilere, insan psikolojisi ve fizigine, dogal ve sosyal ¢evreye
zarar vermediginde ileriye yonelik iligkileri olumlu yonde etkiler. Baska bir ifadeyle,

catismalar iiretici ¢oziimlerle giderildigi stirece, iligkileri kuvvetlendirir. Burada 6nemli
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olan c¢atigmalarin saglikli bir sekilde c¢oziilmesidir. Hayatin her alaninda yasanan

kisilerarasi ¢atismalarin, saglikli sekilde ¢oziilmesinde en etkili yontem ise miizakeredir.

2.2. Miizakere Ile ilgili Kavramlar

Bu boéliimde miizakere kavraminin tanimi yapilmadan 6nce, miizakere ile ¢ok sik
karsilastirilan ve karistirilan kavramlar iizerinde durulacaktir. Bu kavramlar, miizakere

stirecinin daha iyi ve net sekilde anlasilmasini kolaylastiracak niteliktedir.

Pazarlik, danisma, tartisma, miinazara, sOzlesme, uzlasma, anlasma, ikna ve
inandirma kavramlari ¢ogu kez miizakere kavrami ile karsilastirlmakta ve hatta
karistirilmaktadir. Miizakere siirecinin i¢inde var olan, siirecin yapisini, isleyisini ve
sonucunu etkileyen bu kavramlari, miizakere siirecinden tamamen bagimsiz, ayri tutmak,
miizakere siirecini, yapisini ve isleyisini tam olarak anlamlandirmay:1 zorlastiracaktir.
Pazarlik, danigsma, tartisma, miinazara, s6zlesme, uzlasma, anlasma, ikna ve inandirma
kavramlar1 miizakerenin yerine doniisiimlii olarak kullanabilecek kavramlar olmak yerine,
sadece slirecin pargalarini olusturmaktadir. Miizakere siirecinin  6geleri olan bu

kavramlarin anlamlarini bilmek, siirecin anlagilmasina 1s1k tutacak niteliktedir.

2.2.1. Pazarhk (Bargaining)

Giliniimiizde pazarlik ve miizakere kavramlari ¢ogu zaman birbirlerinin yerine
dontigiimli olarak kullanilmakta, aralarinda fark gozetilmemektedir. Pazarlik, Tiirk Dil
Kurumu sozliigiinde soyle tanimlanir. “Bir aligveriste taraflarin kendileri i¢in en elverisli
fiyati karsisindakine kabul ettirmek amaciyla yaptiklart gorisme” (TDK, 2011).
Gliniimiizde toplu pazarlik kavram, is¢i ve isvereni iceren sanayi iliskilerinde, sendika ve
yOnetici arasindaki miizakere siirecini tanimlarken kullanilir (Steele ve digerleri, 1989: 3).

Fakat bu kavram, miizakere siirecinin kendisini degil, siirecin bir dgesi olarak, siireg
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boyunca yapilan goriismeleri ifade eder. Pazarlik, miizakere siirecinde taraflarin kendi istek
ve ihtiyaclarin1 karsi tarafa kabul ettirmek amaciyla yaptiklari goriismeler olarak,
miizakere siirecinin isleyisinde 6nemli bir rol oynar. Pazarlik, taraflarin bazi kayiplar
vermeye ikna edilmeleridir (Beyaz Nokta Gelisim Vakfi, 1994). Fakat her miizakere siireci
pazarlik unsuru iceremeyecegi gibi, biitiin miizakere siireglerini de pazarlik olarak ifade

etmek ¢ok saglikli bir yaklagim olmayacaktir.

2.2.2. Damisma, istisare, Miisavere (Consultation)

Istisare Arapga kokenli bir kelime olarak, giiniimiizde yerini danigsmaya birakmustir.
Miisavere ise, istisarenin yerine kullanilan bir diger es anlamli sozciiktiir. Danigman ile

kullanilan miigavir kelimesi, miisaveren kelimesinden gelmektedir.

Danisma, bir bireyin son karar1 verme yetkisi kendisinde oldugu halde, karar
vermeden Once diger bireylerin goriislerini almasidir (Fowler, 1997: 9). Danigmada tek
bireyin iradesi s6z konusudur. Baska bir ifadeyle, bir birey herhangi bir konuda
bagkalarinin fikrini alir fakat o konuda nihai karar mercii yine kendisidir.

Miizakerelerde ise, her iki tarafin karsilikli ortak kararlar1 s6z konusudur. Miizakere
sliresince, taraflardan herhangi birinin tek basina verilmis karari, siire¢ agisindan bir anlam
ifade etmez. Siirecin basaris1 i¢in her iki tarafin ortaklasa verilmis kararlarina ihtiyag

vardir.

2.2.3. Tartisma, Miinakasa (Debate) ve Miinazara (Formal Debate)

Tartisma, “Birbirine karsit diisiinceleri karsilikli savunma, karsilikli agir sozler

sOyleyerek yapilan g¢ekisme, atisma, agiz dalasi, dil dalasi, dil kavgasi, agiz kavgasi,
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miinakasa, bir mesele dolayisiyla karsilikli olarak yapilan fikir savunmasi”dir (TDK,
2011). Baska bir ifadeyle tartisma, iki veya daha fazla bireyin belli bir konuda
diistincelerini ifade etmek i¢in fikir aligverisinde bulunmasidir. Tartisma, miizakere
siirecinin basartyla sonuglanmasi ig¢in, siirecin bir unsuru olarak sorunun ¢6zim

pargalarindan biridir.

Miinazara ise, tartismadan farkli olarak, herhangi bir konu iizerinde karsit
diistincelerin fikirlerin savunulmasini ifade eder. Genellikle, gruplar arasinda gergeklesen
miinazarada onceden belirlenmis kurallar s6z konusudur. Bir grup belirli bir diisiinceyi
savunurken, diger grup ona karsit olan diisiinceyi savunmakla gorevlidir. Belirli tekniklerle

ve jiiri liyeleri karsisinda gergeklesen miinazara, miizakerelerden tamamiyla ayrilir.

2.2.4. Sozlesme (Contract)

Iki, ya da daha ¢ok bireyin bir hukuki bag yaratmak, degistirmek ya da ortadan
kaldirmak amaciyla, karsilikli ve birbirine uygun, irade beyanlariyla yaptiklar1 hukuki
islemlerdir (MEGEP, 2007: 29). Genel olarak belirli bir bigimde yapilma zorunlulugu
olmasa da Ornegin kira, hizmet gibi sozlesmelerin nasil yapilacagi, yasalar tarafindan

Ongorilmistiir.

Miizakerelerin boyutlarina gore sdzlesme, miizakerenin bir unsuru olarak siirecin
isleyisinde dnemli rol oynar. Ornegin s6z konusu miizakere bir ticari miizakereyse, taraflar
arasinda var olan veya sonradan yapilan ticari sozlesmeler, taraflara getirdigi veya

getirecegi yaptirimlardan dolayi, miizakere siirecini etkiler.
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2.2.5. Uzlasma (Compromise)

Uzlagsma, “Bireylerin ya da toplumsal kiimelerin, toplumsal degerlerin,
paylasilmasinda, karsilikli 6diinlerle aralarinda bir anlasmaya varmalar1”dir (TDK, 2011).
Uzlagsma, miizakere kavrami ile ¢ok sik karsilastirilan bir kavramdir. Miizakere ile olan

farkini bir 6rnekle a¢iklamak miimkiindiir.

Ornegin, bir satict ve alict iliskisi diisliniildiigiinde, saticinin malin1 satmasi igin
satici ile uzlagmasi gerekmez, fakat saticinin, malin1 satmasi i¢in alic1 ile miizakere etmesi

gerekir. Uzlagsma miizakerenin bir sonucu degil, miizakerenin bir unsurudur.

2.2.6. Anlasma (Agreement)

Iki veya daha fazla bireyin herhangi bir konu iizerinde aralarinda yapmis olduklar
diisiince veya amac birligidir. Anlagma kavrami bir araya gelmek, beraber olmak, ayni
yolda, yonde beraber olmak, birlikte hareket etmek anlamlarini da igerir (Altun, 2010:
797).

Anlasma, miizakere siirecinde taraflarin belirli kurallar ve ilkelerle, herhangi bir

konuda s6zlii veya yazili sekilde ortak bir noktada bulusmalarini ifade eder.

2.2.7. ikna (Persuasion) ve inandirma (Convince)

Ikna, belirli bir bireyin veya grubun baska bir bireyin veya grubun davranislarini ve
tutumlarin1  degistirmeye yonelik iletisim becerileridir. Ikna etme; bireyin, diisiince,

davranig ve tutumlarini istenilen bicimde etkileme ya da degistirme siirecidir (Tas¢1 ve
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Eroglu, 2007: 534). 1kna, mevcut konunun dogrulugunu, yanlisligini sorgulamaksizin karsi

tarafa kabul ettirme ugrasidir.

Miizakere stireci soz konusu oldugunda ise, ikna, miizakerecilerin, siireci kendi
lehlerine olumlu sonuglandirmalari i¢in kullandiklar1 bir beceri olarak, siirecin seyrini ve
sonucunu etkiler niteliktedir. Miizakerede, etkili ikna etme yetenegine sahip olan taraf ya

da taraflar, siirece daha avantajli baglar.

Inandirma 6ziinde tipki ikna gibi, birey ya da bireylerin fikir, tutum, diisiince veya
davraniglarini karsi tarafa kabul ettirmesidir. Fakat inandirma, iknadan bir konuda ayrilir.
“Inandirma gergekten su veya bu sebepten (din, mucize, peri olaylari, bilim gibi) gercekten
dogru (true) oldugu igin yaptig1 bir faaliyettir. Ikna ise her zaman inanmay gerektirmez”

(Ugan, 2008: 6).

2.3. Miizakere Kavrami

Miizakere, Ingilizcede “negotiation”, Latince “is siirdiirmek” anlamima gelen
99 Ces 9

“negotiatus” kelimesinden tiireyerek, modern Ispanyolcada “negocious” “is” anlamia

gelen (Luecke, 2008: 6) bir siireci ifade eder.

Tiirkcede ise, miizakere kavramimin kokeni tezekkiir kavramina dayanmaktadir.
Tezekkiir kelimesi “zikr” kelimesinden tiireyerek, (Bilgiz, 2006: 215) hatirlamak, akla
getirmek, zihinde bilinen bir seyi hatirlamak, anmak, akilda tutmak, hem dil ile anmak ve
hem de kalp ile hatirlamak; ibret almak anlamina gelir (Cetin, 2000: 3). Tezekkiir, Tiirk Dil

Kurumu Sozliiglinde ise, bir sorunu konusma seklinde tanimlanir (TDK, 2011).
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Miizakereyi belirli bir olay ya da herhangi durum olarak ifade etmek pek dogru bir
yaklasim olmayacaktir. Miizakere, belirli tek bir olay ya da durumdan daha ¢ok birgok
asama ve evrenin birlesmesiyle olusur. Bu asama ve evrelerin her biri bir yap-bozun
(puzzle) pargalar1 gibi birleserek miizakere siirecini olusturur. Ustelik bu siireg, sabit
duragan degil, hareketli dinamik bir siirectir. Cilinkii siire¢ boyunca, miizakereye katilan
bireylerin tutumlari, davramiglar1 degismekte, ihtiyaclar ve beklentiler farklilik

gostermekte, boylece siirekli degisen bir yap1 s6z konusu olmaktadir.

Miizakere her bireyin dogumundan itibaren catigmalarin ¢oziimiinde ortak bir
karara varmak i¢in kullanilan bir yontem olarak; aile, arkadaslar ve sosyal ¢evre ile olagan
iligkilerle sinirli olmanin da 6tesinde, bireysel diizeyden farkli olarak ¢cok daha karmasik ve
kapsamli bir kisileraras1 yonetim siirecidir. Catismalarin saglikli bir sekilde ¢oziimii igin
Oziinde temel bir insan faaliyeti olan miizakere siirecini ve isleyisini bilmek son derece

onemlidir.

Miizakere ile ilgili farkli kaynaklarda farkli tanimlamalar yapilmigtir.

Bir tanim gore, miizakere, catisan c¢ikarlar1 ve anlagsma istekleri olan bir grup
temsilcinin, kit kaynaklarin boliinmesiyle ortak kabul edilebilir bir anlagmaya varmalar
i¢in etkilesimde bulunmasidir (Rahwan ve digerleri, 2004: 344). Taraflar birbirleriyle aym
fikir ve diisiinceleri paylagmasalar da, anlasma her iki taraf icin de avantaj saglayacag i¢in,

anlagsma yolunu se¢meleridir (Mastenbroek, 1989: 12).

Mastenbroek (1989: 12)’e gore, miizakere, bir tarafin kendi ¢ikarlarini savunurken,
korumaya calisirken, kendisine bagimli olan diger tarafa adaletli davranmasidir. Miizakere,
isbirligi yapmak ve kavga etmek arasinda alternatif bir davranis olarak, isbirligi yapmak ve

kavga etmekten ¢ok ayri bir sosyal beceridir.
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“Miizakere, bir bireyin yalniz basina halledemeyecegi bir konu ortaya ¢iktiginda
s06z konusu olur; nasil hareket edeceklerine iligkin farkli goriisleri olan ya da yapilacak
isten farkli sonuglar bekleyen iki (ya da daha fazla) birey bir araya geldiginde, miizakere
ortami dogar” (Fowler, 1997: 7).

Tiim bu tanimlardan yola ¢ikarak miizakereyi su sekilde ifade etmek miimkiindiir.

Miizakere, birbirleriyle bagimlilik iligkisi yasayan iki taraf arasindaki goriis ve
beklenti ayriliklarini, kazan-kazan yaklagimi ile ortak bir noktada ¢b6zmeye yarayan,
ortama yansiyanlar kadar yansimayanlarin da etkili oldugu, taraflarin tutum ve

davranislariyla sekillenen, kars1 tarafi ikna etmeye dayali bir kisilerarasi iletisim siirecidir.

Miizakere, bireylerin catisan cikarlari var oldugunda s6z konusudur. Farkli deger
yargilari, tutum ve davranislari, duygu ve diisiinceleri, c¢ikarlar1 olan bireyler ancak
miizakere edebilir. Catisan c¢ikarlar tek basina miizakerenin gergeklesmesi igin yeterli
degildir. Miizakerenin gerceklesmesi i¢in 6nemli olan bir diger unsur, birbirine bagiml
olmadir. Birbirine bagimli (interdependent) olan bireylerin ¢atisan ¢ikarlar1 var oldugunda,
miizakere idealdir. Birbirine bagimli olmanin soncu olarak ortaya ¢ikan ihtiyaclar ve bu
ithtiyaclarin giderilmesiyle olusan memnuniyet biitiin miizakerelerin ortak paydasidir. Eger
insanlar tatmin olamayacaklar ihtiyaglara sahip olsalardi, hi¢bir zaman miizakere etmeyi
kabul etmezlerdi, c¢linkii miizakereye ihtiyagc duymazlardi (Nierenberg, 1969: 79).
Dolayisiyla miizakere, iki tarafin belirli ihtiyaglarini gidermek i¢in bir araya geldikleri bir

stirectir.

Miizakerelerde esas olan, her iki tarafin da kazandigini diistinmesidir. Kazan-kazan
yaklagimi ile ifade edilen bu durum, miizakerelerin basarisinda kilit rol oynar. Her iki
tarafin da kazandigini diisiinmedigi bir miizakere siireci diisiiniillemez. Amag, bireyin diger
tarafa kaybettigini kabul ettirmesi ve masadan alabileceginin en fazlasini elde ederek

kalkmasi1 degildir. Eger bdyle olsayd: taraflar miizakere etmeyi degil, kavga etme yolunu
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secerlerdi. Clinkii kavga etmek, her iki tarafin tamamen c¢atisan cikarlar1 s6z konusu
oldugunda, bir tarafin kavga ederek miizakere etmekten daha ¢ok kazanacagini diisiinerek,
giic dengelerini etkilemek amaciyla bagvurdugu bir stratejidir. Kavga ederken taraflar,
tamamen diger tarafi boyun egmeye mecbur etmeye calisirken, kendi durumlarim

olabildigince giiclendirmeyi hedefler (Mastenbroek, 1989: 13).

Miizakerenin boyutu gerek ulusal, uluslararasi gerekse ticari boyutta olsun,
miizakereler, bireyler arasinda gerceklesir. Bir hayvan ile bir bocegin miizakeresinin s6z
konusu olamayacagi gibi bir bilgisayar ile bir insanin da miizakere etmesi de olanakli
degildir. Bu nedenle miizakere siirecinin basarisi i¢in insan1 anlamak, bilmek son derece

onemlidir.

Birey, aslinda farkinda olmadan ¢ocuklugundan itibaren ailesiyle, arkadaslariyla ve
yakin cevresiyle miizakere icindedir. Boylece, birey gelistikge, slire¢ icerisinde kendi
miizakere tarzini da gelistirir. Cocuklugunda miizakere ederken kullandigi strateji ve
taktikleri, ileriki yaslarinda da tekrar tekrar kullanir. Strateji ve taktiklerin gelismeye
basladig1 ¢ocukluk doneminde ayni zamanda karsidaki insanlarin da miizakere ederken
nasil davrandiklari, baska bir ifadeyle miizakere tarzlar1 hakkinda da bir takim varsayimlar
gelistirir. Kisaca bireylerin miizakere tarzi dogduklar1 andan itibaren olugsmaya baslar ve

kisilik ve deneyimlerimle siire¢ i¢inde sekillenir (Kublin, 1995: 6).

Miizakere, 1iki tarafin gorlis ve beklenti farkliliklarindan kaynaklanan
anlagsmazliklarini, ortak bir noktada bulusturarak ¢6zmeyi hedefleyen bir siiregtir. Hedefe

giden yolda, ‘miizakerede’ taraflarin en 6nemli yontemi, hi¢ siiphesiz iletisim becerileridir.

Kisilerarasi iletisim, miizakere siirecinde taraflarin diisiincelerini, beklentilerini,
hedeflerini ve isteklerini karsi tarafa aktarmada son derece onemlidir. Siirecin seyrini ve
sonucunu dogrudan degistirecek niteliktedir. Etkili iletisim becerilerine sahip bireyler

arasinda gergeklesen miizakereler daha kisa siirede ¢oziilerek, daha basarili sonuglar verir.
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fletisim denildiginde bireylerin akillarma ilk gelen konusma yoluyla yapilan sozlii
iletisimdir. SozlIi iletisim her ne kadar diistinceleri kars1 tarafa aktarmada en etkili iletisim
yolu olarak goriilse de, miizakere, taraflarin ortama sozlii iletisim yoluyla yansittiklar
diisiinceleri kadar sozsiiz iletisimin de dikkate alindigi olgiide etkili oldugu bir siiregtir.
Miizakerenin konusu ne olursa olsun, 6ziinde insan davranislari ve iletisim vardir. Kurulan
sOzlii ve sozsiiz iletisimin kalitesi ve etkinligi, gerek giinliik hayattaki sosyal iliskilerdeki
miizakerelere, gerekse kurum i¢i, kurumlar arasi, ulusal, uluslararasi ve ticari boyutlardaki

miizakerelere yansiyarak, miizakere slirecinin basarisini etkiler.

Icerik veya izlek olarak miizakere siirecleri farklilik gosterse de, biitiin
miizakerelerde bireyler, bir takim taleplerde bulunarak, tavizler vererek, degisen isaretlere
yanit vererek aslinda 6zlinde kendi konumlarin1 savunmak i¢in iletisim kurar. Birbiriyle
catisan cikarlarin, miizakere yontemi ile ¢oziimiinde miizakerecilerin bireysel ihtiyaglari,
farkl taraflar1 ve goriisleri temsil eden miizakerecilerin algilari, karsi taraftan ihtiyaglari,
beklentileri, gii¢lii ve zayif yonleri, duruma olan taahhiitleri 6nemli rol oynar (Spector,

1977: 607).

Miizakere uzun bir yolculuga ¢ikmaya benzer, miizakereye katilan taraflar gidecegi
rotay1 ne kadar iyi planlamis olursa olsun kesin sonucunu 6énceden tahmin etmek miimkiin
degildir. Yolculuga ciktiginizda, olas1 hava sartlari, trafik 1siklar1, yorgunluk, kapali yollar,
yogun trafik yolculugu mutlaka etkileyecek, planlananin disina c¢ikilmasina neden
olacaktir. Miizakere siirecinde, kullanilan taktik ve stratejiler ne kadar etkili ve iyi
hazirlanmis olursa olsun, siirecin bagariyla sonug¢lanacaginin garantisi olmadigt gibi,
miizakere siireci sona ermeden, olas1 veya mutlak sonu¢ diye bir durum da s6z konusu

degildir (Hiltrop ve Udall, 1995: 7).
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2.4. Miizakere ile Ilgili Teori ve Modeller

Fang (1998), oyun teorisi ve sosyal miibadele teorisinin igbirlik¢i ve rekabetci
miizakere stratejilerinin temelini olusturdugunu varsayar. Bu g¢alismada, oyun teorisi
elestirel bir yaklagimla ele alinirken, sosyal miibadele teorisi ise, miizakere siireci ile

iliskilendirilmeye c¢alisilmustir.

2.4.1. Oyun Teorisi (Game Theory)

Oyun teorisi, “Tki ya da daha fazla rakibi belirli kurallar altinda birlestirerek
karsilikli olarak ¢elisen olasiliklar karsisinda, birbirlerine karst en dogru stratejiyi
belirleme yéntemidir” (Ozer, 2004: 11). Oyun teorisi, insan davramiglarimi inceleyen,
stratejik durumlar ele alan disiplinler arasi bir yaklagimdir. Oyunlar, stratejik durumlarin
siniflandirmasidir. Oyunlarin temsil ettigi durumlar ii¢ bicimdedir. Isbirlik¢i (cooperative)
oyun, isbirliksiz (non-cooperative) oyun ve karma giidiilii oyun (mixed-motive)” (Aktan ve

Bahge, 2007: 154).

Isbirlik¢i oyunlarda, oyuncularin niyetlerini, hedeflerini, oyuna neden basladiklarmi
diger oyunculara belirtmesi gerekir. Oyunun sonucu, oyuncularin kararlariin ve
cikarlarmin cakismasina baglhidir. Isbirliksiz oyunlarda ise, oyuncularmn tamamen zit
cikarlart s6z konusudur. Oyuncular niyetlerini, hedeflerini oyuna neden basladiklarini
diger oyunculardan gizler. Oyuncularin ¢ikarlar1 es zamanli olarak kismen zit ya da kismen
ortak ise bu tiir oyunlar karma giidiilii oyunlar olarak adlandirilir (Aktan ve Bahge, 2007:
154).

Miizakere yoOnetim silireci, ¢ogu zaman igbirliksiz oyunlarin en bilineni olan
Tutuklular Ikilemi oyunuyla karsilastirilmaktadir (Nierenberg, 1969: 4). Tutuklular ikilemi

oyununun ismi, bu oyuna yol agan orijinal senaryonun iki tutuklunun hayali hikayesine
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dayanmasi kaynaklhidir (Aktan ve Bahge, 2007: 161). Tutuklular Ikilemi, gozaltina alinan
iki stiphelinin ayr1 hiicrelere konularak, sug¢larini itiraf ettirmeye dayali oldugu bir oyundur.
Iki siiphelinin &niine iki segenek sunulur. Her ikisi de ya suglarni itiraf edecekler ya da
inkar edeceklerdir. Eger her ikisi de sugunu itiraf etmezse, ikisi de az bir ceza alacaktir.
Eger her ikisi de sugunu itiraf ederse cezalar1 ¢ok daha biiyiik olacaktir. Bir taraf itiraf edip
diger taraf inkar ederse, itiraf eden, inkar edene oranla ¢cok daha agir ceza alacaktir. Tipki
oyunlardaki gibi Tutuklular Ikileminde de riskler ve ddiiller dnceden belirtilmis kurallarla

sOz konusudur.

Tutuklular ikilemini asagidaki ¢izelge ile ifade etmek miimkiindiir.

TUTUKLULAR IKiLEMI (PRISONER’S DILEMMA)

TUTUKLU B
Itiraf etme Inkar Etme
TUTUKLU A
[tiraf Etme Tutuklu A 7 yil Tutuklu A serbest
Tutuklu B 7 y1l Tutuklu B 15 y1l
oo Tutuklu A 15 yil Tutuklu A 2 yil
Inkar Etme Tutuklu B serbest Tutuklu B 2 yil

Sekil 1.1. Tutuklular Ikilemi

Kaynak: Calais, G. J. 2010: 3
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Bu durumda, (Sekil 1.1.) Tutuklu A ve B serbest kalmak umuduyla suglarini ayni
anda itiraf ettiklerinde ikisi de 7’ser yil hapse mahkum olur. iki tutuklu, suglarin
reddettiginde ise, 2’ser y1l hiikkiim giyer. A tutuklusu en iyi sonug i¢in sugunu itiraf ederken
ayni zamanda B tutuklusunun sugunu reddetmesini bekler. B tutuklusu ise, hi¢ ceza
almadan serbest kalabilmek i¢in ayn1 sekilde kendi sugunu itiraf ederek, A tutuklusunun
inkar etmesini bekler. Tutuklular i¢in en iyi durum hi¢ ceza almadan serbest kalmak, en

kotli durum ise, 15 yil hapis yatmaktir.

Birbirleriyle iletisim kurmayan ve birbirlerine glivenmeyen mahk(mlar,
birbirlerinin itiraf etmeyecegini diisiiniir, boylece her ikisi de itiraf etme yolunu segerek 7

yil hapse mahkiim olabilir.

Tutuklular ikileminde taraflar en iyi sonucu elde etmek igin kendi kararlarinm yan1
stira, diger mahklimun kararlarin1 da tahmin etmeye calisir. Cilinkii tutuklularin amaci,
kendileri kazanirken, diger tarafin tamamen kaybetmesidir. Tutuklu i¢in elde edilecek en
1yl sonug serbest kalmaktir, fakat bu ayn1 zamanda diger mahkiim i¢in en kotii sonucu

ifade eder.

Tutuklular ikilemine miizakere cercevesinden bakildiginda, en iyi sonug, oyunun
her iki tutuklunun da suclarimi inkar ederek, 2’ser yil hiikiim giymeleridir. Ciinki
miizakereler, taraflarin ayni1 oranda birbirlerine yaklasarak, ortak bir noktada bulusma
siirecidir. Onemli olan iki tarafin da aym oranda kazandigim diisiinmesidir. Tutuklular
Ikilemi oyununda oldugu gibi miizakerede taraflar sadece kendi gikarlarin1 gdzetmek
yerine, ayn1 zamanda karsi tarafin c¢ikarlarin1 da diisiintir. Bir tarafin 15 yila mahkiim
olurken diger tarafin serbest kalmasi, miizakere siirecinin esit degerler paylasimi 6zelligine
aykiridir. Tutuklular Ikilemi oyununun miizakere penceresinden ideal sonucu, her iki

oyuncunun da suglarini reddederek 2’ser yil hiikiim giymeleridir.
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Bu agidan bakildiginda miizakereleri bu tiir oyunlarla anlamlandirmaya calismak,
¢ok dogru bir yaklasim olmayacaktir. Cilinkii oyunlar, oyuncular tarafindan belirli kurallar
ve degerler ¢ergevesinde, sinirlart belirli olarak oynanir. Oyuncular ne yapip ne
yapamayacaklarmi, baska bir ifadeyle giiclerinin sinirlarin1 bilerek oynar. Onceden
belirlenmis kurallar, miizakere siireci i¢in dogrudan etkili degildir. Miizakerede her tiirlii
riskler, ddiiller, kazanclar ve kayiplar, 6nceden belirlenmis kitapta yazil kurallar1 okuyarak

degil, yasam deneyimlerinin sonucu olarak 6grenilmistir.

Miizakereye oyun olarak algilayarak girmek, rekabet¢i bir ruhla miizakereye
baslamak demektir. Bu tutumla miizakere masasina oturan taraf, zafer kazanmak igin
hicbir yoldan kaginmayacaktir fakat miizakerede amac¢ zafer kazanmak degil, karsiliklt

anlagsmaya varmaktir.

Miizakereleri oyunlardan ayiran bir diger 6zellik, miizakerenin, degisen degerlerin
siireci olmasidir. Oyun teorisi kendi yapisi i¢inde dogasinda var olan sabit degerler ile
ilgilenir. Bu nedenle degerler dizisini ve se¢cim sonuglarint herhangi bir veriden hareketle
gosterebilir, fakat miizakerenin gerekli temel 6zelligi olan degisim siirecini gosteremez

(Zartman, 1977: 625).

Giliniimiizde de hala oynanmakta olan bir¢ok oyunun belirli bir takim kurallar
vardir. Futbol, basketbol, tenis, kart oyunlari, tavla, okey, satran¢ gibi oyunlar rekabet
icermektedir. Oyunlarda amag, diger oyunculari yenilgiye ugratarak zafer kazanmaktir. Bu
tiir oyunlarda, bir taraf kazanirken, diger taraf kaybeder. Bagka bir ifadeyle her oyuncu

miimkiin olan en biiyiik 6diile sahip olacagi tercihi secerek oyunu bitirme arzusu tasir.

Giinliik hayatin herhangi bir doneminde bireylerin deneyimlemesi olast olan
oyunlarda belirsizlik s6z konusu degildir. Her oyuncunun olas1 tercihleri ve bu tercihlerinin

sonuglar1 gayet net ve agiktir. Oyunun nasil oynanacagi kurallarla 6nceden belirlenmistir.
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Taraflarin herhangi bir hamlesiyle oyun son bulur. Miizakere ise, basi ve sonu belirli bir
durum olmaktan ote, bir siireci ifade eder. Taraflarin herhangi bir hamlesi, siirecin

sonlanmasi i¢in tek basina yeterli degildir.

2.4.2. Sosyal Miibadele Teorisi (Social Exchange Theory)

Bir ekonomik teori olarak sosyal degisim teorisi, Homans (1958, 1961), Blau
(1964), Thibault ve Kelly (1959) ve Emerson (1962) tarafindan kapsamli sekilde
gelistirilerek sosyal davranis bilimlerine uygulanmistir (Nord, 1969: 174).

“Homans (1958) sosyal davranisi bir miibadele iligkisi olarak goren ilk sistematik
kurami gelistirmistir”(Bolat ve digerleri, 2009: 219). Blau (1964), bir miibadele siireci
olarak sosyal iliski kavramini tanimlayabilmek i¢in “sosyal miibadele kuram1” terimini ilk
kez kullanmis olan yazardir. “Thibaut ve Kelley de bu kurama 6nemli 6lglide katkida

bulunan diger aragtirmacilardir” (Bolat ve digerleri, 2009: 219).

Sosyal Miibadele Teorisinin temelleri 1958 yilinda Amerikan sosyolog George
Caspar Homans’in Social Behavior as Exchange (Degis-Tokus Olarak Sosyal Davranis)
adli makalesinde sekillenmistir (Lum, 2008: 3). Sosyal miibadele teorisinin kokleri,

psikoloji, ekonomi ve sosyolojiye dayanmaktadir.

Sosyal miibadele teorisi bireylerin bazi iligkilerini stirdiirerek gelistirirken, neden
bazilarmma son noktayr koyduguna aciklik getirmelerine yardimci olur. Aslinda teori,
bireylerin siirdiirmeyi tercih ettigi iligki icerisinde ne kadar mutlu oldugunu g6z 6niine alir.
Bu teoriye gore, sosyal degisim, karsilikli kazang beklentisi ile harekete gegirilmistir.
Sosyal Miibadele Teorisyenleri, tiim insan iliskilerinin 6znel bir o6diil-bedel analizi ve
alternatiflerin kargilagtirilmasiyla sekillendigini belirtir  (Yutyunyong, 2009:5). Sosyal

miibadele teorisi, insan iliskilerine 6ziinde 6diil ve bedel olarak bakmaktadir. Sosyal
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miibadele teorisyenleri, bireylerin, siirdiirdiikleri iliskilerden sagladiklar1 faydalar1 ve bu

faydalarin maliyetlerini arastirarak sosyal miibadele teorisine ulagmiglardir.

Sosyal miibadele teorisi ii¢ temel kavram cercevesinde sekillenir. Oncelikle,
bireysel iliskilerin 6diil ve bedel cergevesinde sekillenerek gelistigini varsayar. Baska bir
ifadeyle bireylerin sosyal iligkilerini, iliski sonucunda elde edecekleri 6diil ve bedelleri goz
Oniine alarak sekil verdigini 6ngoriir. Kurama gore, bireylerin iliskilerini 6dil veya bedel
temelinde sekillenmesini belirleyen iki unsur vardir. Bunlardan biri, bireyin ihtiyaglari,
amaglari, beklentileri gibi digsal faktorler, digeri ise, iki birey arasindaki iligskinin kendine
has kosullarinin sonucu olarak ortaya ¢ikan faktorlerdir. Bu faktorler, etkilesim siirecinin

bir sonucu olarak, etkilesim sirasinda ortaya ¢ikar. (Berk, 2009: 15)

Ozaslan ve digerleri (2009: 102)’ne gore, sosyal miibadele teorisi, ddiil-bedel
iligkisi icinde bencil olan bireylerin odiillerini maksimuma c¢ikarmay: hedeflerken,
bedellerini de en aza indirmeye ¢alismasiyla sekillenir. Ozaslan ve digerleri, bu ii¢ unsurun

sosyal miibadele teorisinin ¢ikis noktasini belirledigini varsayar.

Bunlara ek olarak, kuramda one ¢ikan bir diger kavramlar isbirligi ve rekabet
kavramlaridir. Eger bireyler kendi odiillerini maksimuma ¢ikarmay1 hedeflerken, diger
bireylerin de odiillerini maksimum seviyeye ¢ikarmaya g¢abalarlarsa, bu durum isbirligi
olarak adlandirilir. Bireyler, kendi odiillerini maksimuma c¢ikarirken, diger bireylerin
bedellerini de maksimum seviyeye ¢ikarmaya yonelmislerse, aralarindaki iliski, rekabet

adint alir (Berk, 2009: 15).

Kuramda one ¢ikan bir diger kavram da gili¢ kavramidir. Kisilerarasindaki gii¢
farkliliklari, bireylerin birbirilerine farkli derecelerde bagimli olmalarinin bir sonucu olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Giig, bireylerin birbirlerinin davraniglarini etkilemelerine yardimci bir

unsur olarak kuramda 6nem tasir (Berk, 2009: 16).
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Sosyal miibadele teorisini anlamak ic¢in Oncelikle, sosyal iligkilerin ddiiller ve
bedeller getirdigini anlamak ve kabul etmek gerekir. Odiil ve beklenti skalasi, dziinde
ekonomiden temellenmistir. Ticari mallar, paranin karsilig1 olarak goriilmiistiir. Homans,
bireylerin iliskilerinde de daha ¢ok kazan¢ ve daha ¢ok 6diil beklentisinden yola ¢ikarak
ekonomi ve sosyoloji arasinda baglanti kurmustur. Odiiller ve bedeller soyut ve somut
sekillerde ortaya cikabilir. Somut Odiillere, yilbasinda bireylerin birbirlerine karsilikli
olarak verdigi hediyeler 6rnek gosterilebilirken, soyut ddiiller ise 6grenme ya da kendini

gelistirme seklinde ifade edilebilir (Lum, 2008: 3).

Somut bedeller genellikle para ile iligkilendirilir. Yilbasinda bireylerin birbirlerine
aldiklar1 hediyeler, bir 6gretmenin 6grenciye 6zel ders vermesi, bir hastanin hastanede
yatarak tedavi gormesi, glinliik hayatta para ile elde edilen ddiillerdir. Aile i¢i siddet ise,
soyut bir bedel olarak, bireylerin iligkilerine son noktay1 koymaktan ¢ekinmelerinden veya

korkmalarindan kaynaklanir.

Sosyal miibadele teorisi, sosyoloji ile iligkilendirildiginde, “karsiliklilik” kavrami
one c¢ikar. Karsiliklilik (reciprocity), bir seyi vermek ayni zamanda karsiliginda bir seyi
almak anlamina gelir. Bireylerin saglikli iliskiler kurmasi i¢in aldiklarmin ve verdiklerinin
esit olmas1 gerekir. Karsiliklilik insan iligkilerine yon veren énemli bir giigtiir. Lum (2008),
bunu bir 6rnekle agiklamistir. Lum, arkadasinin yaninda parasi olmadigi i¢in ona yemek
1smarlar. Arkadasi ona tesekkiir etmez, ilerleyen zamanlarda baska bir arkadasi ise, oyun
fisi alir ve Lum’da oldugu gibi karsiliginda tesekkiir alamaz. Ilerleyen giinlerde, yemek
ismarladig1 arkadasini her goérdiigiinde ondan hoslanmadigini fark eder. Bunun nedeni
arkadasinin farkli davranmasi degildir. Lum daha sonra fark eder ki aslinda tek bekledigi
odiil bir tesekkiirdiir bunun sonucunda iligkisine son noktayr koyar, ¢iinkii 6dedigi maddi

bedel karsiliginda hicbir 6diil elde edememistir.

Yukaridaki Ornekte yasananlarin benzerlerini bireylerin giinliik iliskilerinde
deneyimlemesi muhtemeldir. Ornegin kari-koca arasindaki &diiller hayatlar1 boyunca

birbirlerinin yaninda olmalari, birbirlerine refakat etmeleri, bagliliklari, aralarindaki sefkat

60



ve duyarhilik baglari, maddi olarak paylasimlar1 olabilir. Bedeller ise, belirli bir hedefe
ulasmada bireyleri mutsuz kilan, onlerine engel olarak ¢ikan unsurlar olarak nitelenilir.
Ornegin, akrabalarla tatilde nereye gidileceginin miizakere edilmesi, sosyal dzgiirliigiin
olmamasi, 0zgiir se¢im yapabilme sansinin olmamasi anlamina gelir. Bunlar, evli bir ¢iftin
akrabalariyla yapacag: tatilin muhtemel zararlaridir. Bireyin 6diil ve bedel olarak gordiigii
unsurlar, iliskilere gore degisiklik gosterir. Eger ddiiller, bedellerden daha ¢ok ise, sonug
daha olumlu olur. Eger birey, iliskisini yararlardan ¢ok bedellerle siirdiigiinii fark ederse,
iliskinin sonucu da olumsuz olur. Sonucun zarar ya da fayda getirdigini gérmek, bireylerin
o iligkilerine son vermeleri veya siirdiirmeleri i¢in tek basina yeterli degildir. Sadece
sonuca gore, beklentilerine gore elde ettigi yarari ve zarar1 gorerek, alternatiflerini gézden

gecirme imkani sunar.

Thibaut ve Kelley’e (1959), gore bir bireyin, yasadig iligkiden elde ettigi sonucun
6diil ya da bedel tarafinda olup olmadigini anlamak i¢in faydalandig: iki kavram vardir.
Bunlar karsilastirma diizeyi (comparison level) ve alternatifleri karsilastirma (comparison
level for alternatives) diizeyidir. Karsilagtirma diizeyi, belirli durumlarda bireyin hangi
odiilleri bekledigidir. iliskilerden beklentiler, iliskinin diizeyine gore degiskenlik gosterir.
Bireylerin anne ve babalariyla olan iliskilerinden beklentileri ile is arkadaslar1 veya esiyle
olan iliskisinden beklentileri farklilik gosterir. Bireylerin bir iligkiden ne beklediklerini
bilmek oOnemlidir. iliskiden elde ettigi mevcut durumu (8diil ya da bedel) birey
karsilastirma diizeyi ile karsilastirir. Ornegin iliskiden daha ¢ok 6diil bekleniyorsa, ama
elde edilen sonu¢ daha ¢ok bedel yoniindeyse, bu iliski beklentileri karsilamamaktadir.
Sosyal miibadele teorisi kendi ¢ikarlarini gézeten aktorlerin diger kendi ¢ikarlarini gzeten
aktorlerle birlikte tek basmma ulasamayacaklari bireysel hedeflerine birlikte hareket

etmelerini 6ngoriir.

Sosyal miibadele teorisinde karsilastirma diizeyi bizi alternatifleri karsilastirma
diizeyi (comparison level of alternatives)ne gotiiriir. Sosyal miibadele teorisi, bireylerin
iligkilerinin sonucunda tatmin olmasi veya tatminsizlik yasamasmin bir iliskinin sona
ermesi veya devam etmesinin Ongoriilmesi igin yeterli olmadigmi savunur. Ornegin

cevrenize baktigmiz zaman, mutsuz evlilik yasayan ciftlerin bosanmadigini, is yerinde
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patronuyla anlasamayan c¢alisanlarin iglerinden ayrilmadiklar1 goriiliir. Var olan iligkilerini
devam ettirmektedirler. Bireyin bir iligkiyi devam ettirmesi ve sonlandirmast igin
alternatifleri karsilastirma diizeyini incelemeleri gerekmektedir. Bu su anlama gelmektedir.
Mevcut iliskiye son noktayr koymak, su an yasadigmmiz durumdan daha kotii sonuglar
dogurabilir mi? Bazen mevcut durumdan ¢ok memnun olsaniz bile, mevcut alternatifleriniz
daha iyi sonuglar doguracag icin, iliskilere son nokta koymak miimkiindiir. Ornegin is
yerinizde bir takim sorunlar yasiyorsunuz, fakat ayni zamanda ¢alismak durumundasiniz.
Maddi olarak yasaminizi devam ettirmek i¢in bir takim ihtiyaglariniz var. Su anda is
yerinizde patronunuzla devam ettirdiginiz iligki sizi tatmin etmemekte, bir takim zararlar
getirmektedir. Fakat isinizden ayrilirsaniz, durumunuz su an yasadiginiz durumdan daha
kotii olacag igin, iliskinize son verme yolunu se¢gmemektesiniz. Ciinkii o zaman maddi
yonden de bir takim sikintilara girecek, durumunuz mevcut durumunuzdan daha koti

olacaktir.

Sosyal miibadele teorisine gore, miizakere, bilgi aligverisinin s6z konusu oldugu,
var olan sorunlar1 ¢ozmede ortak karsilikli kararlar alindigi ve ikna etmeye dayali bir
siirectir. Bu yaklasima gore, miizakere sonuclari; miizakerecinin karakter Ozellikleri,
durumun 6zellikleri ve siire¢ icerisinde miizakerecilerin davraniglart olmak iizere ii¢
unsurun etkilesimiyle sekillenir. Sosyal miibadele teorisi miizakereyi sosyal degisim siireci
olarak goriir. Miizakere masasina oturan taraflar arasindaki iligki, isbirligine dayanir.
Taraflar hem kendileri hem de karsi taraf icin elde edilecek faydayr maksimumuma

cikarmay1 hedeflerken, olumlu iliskiler kurar.

Sosyal miibadele teorisinin bir 6gesi olan alternatifleri karsilagtirma diizeyi
(comparison level of alternatives) miizakerelerde, miizakerecilerin miizakere ile varilan
anlagmaya en iyi alternatifleri (MIVANA) ile benzer 6zellikler gdsterir. Sosyal miibadele
teorisinde alternatifleri karsilastirma diizeyi, bireylerin iliskilerini devam ettirmeleri ve
sonlandirmalar1 i¢in alacaklar1 karardan once, var olan alternatiflerini gozden gecirmelerini
ifade eder. Mevcut iliskilerini sonlandirmalar1 veya devam ettirmeleri icin, taraflar
alternatiflerini gdzden gegirerek karar verir. Miizakerelerde ise, MIVANA taraflardan

birinin miizakere masasindan kalkarak, miizakereye son noktay1r koymasi durumunda ne

62



yapacagi ifade eder. MIVANA larimi gdzden gegiren taraflar, miizakerelerde bir sonraki
atacaklar1 adimlar1 planlar. MIVANA larina gore, taraflar miizakere siirecine yon vererek,

miuzakere sonucuna etki eder.

Sosyal miibadele teorisine gore, bireylerin miizakerelerde birincil motivasyon
kaynag bireysel ¢ikarlaridir. Miizakere davranislari, bir takim soyut ya da somut mallarin
yine bagka bir takim soyut ya da somut mallarla degis tokusuna gore sekillenir. Taraflar,
genellikle kendi seceneklerini bilir, se¢imlerinin faydalarint ve zararlarimi tartarak
secimlerini ona gore yaparlar. Seceneklerini ve sonuglarint gézden gegiren taraflar, ortak

kararlar almada daha kesin adimlar atar.

2.5. Miizakere Stratejileri

Strateji, kelime anlami olarak, sevk etme, yoneltme ve gondermeyi ifade eder.
Strateji kelimesi ilk olarak askeri alanda, savaslarin kazanilmasi i¢in, askeri harekatin ne
yonde yapilmasi gerektigini planlamak i¢in kullanilmistir. Strateji, uzun vadeli bir siireci
ifade eder. Miizakerelerde strateji ise, miizakere siireci boyunca izlenilecek yol seklinde
tanimlanabilir. Strateji bir bagka tanimda ise sdyle ifade edilir “Goriismeden ve sonucunda
yapilan anlagsmadan istenen kazanclar1 elde etmek icin kullanilan kapsamli bir plan veya
tekniktir” (Cetin, 2007: 169). Miizakereye katilan taraflar, baslangicta stratejilerini

belirleyerek miizakere masasina otururlar.

Literatlir arastirmas1 yapildiginda, akademisyenlerin, arastirmacilarin ve
uzmanlarm, miizakere stratejilerini rekabetci, yayillmaci ve birlestirici olmak iizere ikiye
ayirdig goriilmiistiir. Bu ¢aligmada, rekabetci, yayilmaci stratejiler elestirel bir yaklagimla
ele alinirken, etkili ve basarili bir miizakere i¢in taraflarin birlestirici, biitiinlestirici
(integrative) miizakere stratejilerini benimseyerek miizakereye baglamalar1 gerektigi

uzerinde durulacaktir.
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2.5.1. Rekabetci Miizakere (Win-Lose, Competitive)

Rekabetci miizakerenin anlasilmasinda rol oynayan kilit soru, en biiyiik pay1 kimin
alacagidir. Ciinkii taraflardan birinin kaybi, diger tarafin ayni oranda kazancin ifade eder
(Hopmann, 1995: 27). Rekabet¢i, yayilmaci stratejiler, tek bir konu iizerinde yogunlasir.
Rekabetci stratejileri benimseyen taraflarin katilimiyla olusan miizakere siirecinde, taraflar
sadece kendi ¢ikarlarim1 savunur. Bir taraf kazanirken diger taraf kaybeder (Hyder ve
digerleri, 2000: 173). Bu da miizakere siirecinin 6ziiyle ¢elisir. Ciinkli miizakere, her iki
tarafin da kazan-kazan yaklagimini benimseyerek, ortak bir noktada bulusma amaciyla,
isbirlik¢i davraniglar sergileyerek bir araya geldikleri bir siireci ifade eder. Kaybedenlerin

yaratildig1 miizakere, ger¢ek anlamda miizakere niteligi tagimaz.

Taraflarin en biiylik hedefi, mutlak ve net hakimiyet kurmaktir. Taraflar cesitli
miizakere taktiklerini kullanarak miizakere sonucunda alacaklart payr en {ist diizeye
cikarmay1r amagclar. Rekabet¢i miizakerede taraflar baslangigta ¢ok fazla talep eder.
Bireyler, birbirleriyle olabildigince az bilgi paylasarak diger tarafi saf dis1 birakmayi
hedefler. Kendileri hakkinda minimum bilgi paylasirken, kars: taraf hakkinda olabildigince
fazla bilgi toplayarak, bir sonraki adimlarin1 tahmin etmeye ¢aligirlar. Taraflar arasinda

giivensizlik varsa, rekabetci yaklagim s6z konusudur.

Taraflar, miizakere siirecinde takindiklar1 rekabet¢i tutum sonucunda, taraflarin
kars1 taraf hakkinda olumsuz davranmis ve diisiinceler gelistirmesine neden olur. Kazan-
kaybet yaklasimi bir tarafin kazanirken diger tarafin kaybetmesini Ongordiigii i¢in,
kaybedenleri yaratir. Kaybedenler, zamanla kaybettiklerinin acisin1 ¢ikarmak icin bekleyen
diismanlara doniisiir (Kublin, 1995: 30-31). Baska bir ifadeyle rekabetci strateji diismanlar
yaratir. Miizakere silirecinde ise amag, diisman kazanmak degil, ileriye yonelik olumlu

iliskiler kurmak veya mevcut iliskileri, gelecege olumlu yonde tasiyarak siirdiirmektir.

Rekabetci yaklagim miizakere siirecinde ¢ok fazla zaman kaybettirir. Ciinkii taraflar

ortak bir anlagmanin saglanmas1 yerine, enerjilerini kendi pozisyonlarin1 savunmaya ve
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imtiyaz elde etmeye harcar. Miizakere sonucunda elde edilecek yararin her iki taraf iginde
maksimum olmasi i¢in higbir ¢aba sarf etmezler. Bu da miizakere siirecinin sonu¢lanmasini

geciktirir.

Rekabetei stratejiler benimseyen miizakereciler, ortak bir zeminde bulusma fikrini
saf ve tecriibesiz olarak adlandirir. Onlar i¢in miizakere, siki bir pazarlik anlami tasir.
Miizakerede kazanmanin ancak bilgi saklamak, tartismak ile miimkiin olacagini
savunurlar. Nitekim rekabet¢i miizakere, kazan-kaybet durumsal pazarlik olarak ifade

edilir.

2.5.2. Birlestirici Miizakere (Win-Win, Integrative)

Iki ¢ocuk, annelerinin bir giin dnceden aldig1 kekten en biiyiik dilimi almak icin
birbirleriyle kavga eder. Baba, cocuklarmin kek vyiiziinden kavga ettigini goriince
cocuklarina doner ve soyle bir oneri sunar. Bir ¢gocuk keki istedigi gibi dilimleyecek, diger
cocuk istedigi parcayr secebilecek. Cocuklar bu Oneriyi hemen kabul eder. Boylece
problem ¢6ziilmiis olur. Cocuklardan hig biri, diger ¢ocuga oncelik tanindigini, esitsizlik
durumu oldugunu hissetmez. Baba bu Onerisiyle tartismaya son vererek, miikemmel, ideal

bir miizakere 6rnegi sergiler (Nierenberg, 1969: 1).

Cuma aksami esinizle birlikte 6nce sinemaya daha sonra yemek yemeye gitmek
tizere evden ¢iktiniz. Fakat siz esinizden farkli bir restoranda yemek yemek ve farkli bir
film izlemek istiyorsunuz. Restoran ve izlenilecek film se¢cme konusunda taraflar tamamen
paylastiric1 tutum sergileyebilir. Bir tarafin yaptig1 secimlerin diger tarafin kayb1 anlamina
gelmesi olasidir. Gidilecek filmi segmek ve restorani belirlemek gibi sabit degerlerin
paylasimi s6z konusu oldugunda, diger tarafin se¢imine uymak zorunda kalan taraf, diger
tarafin kazandigini, kendisinin ise kaybettigini diisiiniir. Oysa durumu, sabit degerlerin
paylasimi olarak degil, birbirlerinin se¢imlerine ne kadar deger verdikleri c¢ercevesinde

degerlendirdiklerinde belki de es icin izlenilecek film, gidilecek restoranin se¢iminden
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daha fazla 6nem tasiyacaktir. BOylece bir taraf izlenilecek filmi segerken diger taraf
restorana karar vererek, birlestirici ortak bir noktada karar alinacaktir (Bazerman ve Neale,
1993: 16). Boylece miizakere paylastirict nitelik tasimaktan ¢ikarak, biitiinlestirici ve
isbirlik¢i bir boyut kazanacaktir.

“Taraflarin kendi ¢ikarlar1 ve hedefleri i¢in dogrudan rekabet etmeleri, alisilmis bir
yontem olsa da, her iki tarafin da ¢ikarlarinin ve tercihlerinin birlestirilebilmesi imkani
hemen her zaman vardir” (Luecke, 2008: 3). Taraflar1 miizakere masasina oturtan da
aslinda bu ihtimaldir. Birlestirici miizakerenin en 6nemli Ozelligi, taraflarin birbiriyle
karsilikli olarak bilgi paylasiminda bulunmalari ve iletisime acik olmalidir (Lewicki ve

digerleri, 1992: 219).

Miizakere siirecinde taraflarin igbirlik¢i tutum sergilemeleri siirecin basarili ve daha
uzun Omiirlii olmasia olanak verir. Giiniimiizde bireylere ¢ocukluklarindan itibaren bir
masasina oturduklarinda ben kazanirim sen kaybedersin yaklagimini kullanmalar1 aslinda

hi¢ de sasirtic1 degildir.

Birlestirici miizakerelerde taraflar her iki tarafin da kazanacagina inanir. Taraflar
problem c¢oziicii yaklagimi ile birbirleri arasinda bilgi paylasarak, her iki tarafin da
kazanacagi ¢oziimler {iretmek igin miizakere masasina oturur. Bireyler, kendileri i¢in daha
az Onem tasiyan konularda karsi tarafin kararlarin1 kabullenerek, kendileri i¢in daha ¢ok
onem arz eden konulara odaklanir (Metcalf ve digerleri, 2007: 151). Dolayisiyla ortak
mevcut kazanglarini arttirmaya yonelik caba sarf ederler. Boylece her iki tarafin ortak
olarak paylagmasi gereken ortak kazanglarin artmasiyla birlikte kendi kazanimlarinin da

artmasi s6z konusu olur (Hopmann, 1995: 27).

Iletisim ve bilgi paylasimi1 miizakerecilerin ortak bir zeminde bulusmalarini saglar.

Ornegin bir sanatc1, daha dnceden tarihi belirlenmis bir konser i¢in, konser salonu sahibi
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ile goriigiir. Uzun siiren konugmalar sonucunda sanat¢inin alacagi iicret konusunda agmaza
diiserler. Ciinkii sanat¢inin istekleri, salon sahibinin en yiiksek teklifini agmaktadir. Belirli
bir licret, para s6z konusu oldugunda iki tarafin da ortak bir zeminde bulugmasi daha
zordur. Sanatci, talep ettigi iicreti, biitliin salonun agzina kadar dolu olacagini diisiinerek
istemistir. Salon sahibi ise, salonun ancak yarisinin dolacagini diisiinmektedir. Her iki
tarafin da farkli beklentileri olmasi, her iki taraf i¢in de bir ¢ikis yolu bulmalarinin 6niinii
agmistir. Sonug olarak, sanat¢inin, konser i¢in miitevazi bir icret ve her satilan bilet i¢in de
belirli bir ylizde almasina karar vermislerdir. Sanat¢1, salonunun agzina kadar dolacagin
diisiindiigii i¢in bu karardan memnunken, salon sahibi de sanat¢iya miitevazi miktarda para
0dedigi i¢cin mutludur. Her iki tarafin vardig1 ortak karar sonucunda konser gergeklesmis,

her iki taraf da kendini daha iyi hissetmistir (Lax ve Sebenius, 1986: 31).

Miizakereci, siire¢ boyunca mevcut durumun ne kadar birlestirici olduguna
inanirsa, kendi tutumu da ayn1 oranda birlestirici olur. Bdylece kendi ¢ikarlarinin yan1 sira
karsi tarafin ¢ikarlarini da g6z oniinde bulundurarak ortak bir noktada bulusmak i¢in daha

cok caba sarf eder (Ma ve digerleri, 2002: 174).

2.6. Miizakere Boyutlar:

Miizakerenin boyutlar ile ilgili literatiir taramasi yapildiginda ¢ok c¢esitli miizakere
boyutlar ile karsilasilmaktadir. Gruplararasi, ticari, rehine, is, uluslararasi, kiiltlirlerarasi
adi altinda miizakere ile ilgili farkli kaynaklarda cesitli calismalar yapilmistir. Bu
calismada, miizakerenin boyutlar1 gruplararasi, uluslararast ve rehine miizakereleri olmak
lizere toplam {ii¢ grupta siniflandirilmigtir. Kiiltiirleraras1 miizakere, miizakerenin ayri bir
boyutu olarak ele alinmak yerine, kiiltiir kavrami, uluslar arast miizakerenin bir unsuru
olarak degerlendirilmistir. Ciinkli 6ziinde kiiltiirleraras1 miizakere ayni zamanda uluslar
aras1 miizakereyi de ifade eder. Farkli uluslarin bir sorun veya catisma yasadigi durumlarda
bir araya gelerek, ortak bir noktada bulusmak i¢in miizakere masasina oturmalari, ayni

zamanda farkli kiiltiirlerdeki bireylerin de miizakere siireciyle ortak 6zellikler tagir.
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Miizakerelerin her biri kendi iginde farkli 6zellikler barindirsa da, 6ziinde tiim
miizakere boyutlar1 birbirinin ig¢ine ge¢mis durumdadir. Bu nedenle miizakerenin
boyutlarini ii¢ kategoriyle sinirlandirmak, kendimizi tekrar etme yanlisina diismemizin de

bir anlamda o6niine gececektir.

2.6.1. Gruplararas1 Miizakere

Grup, gorisleri c¢ikarlar1 bir olan kimseler biitiinii, ekip olarak tanimlanir. Bir
grubun s6z konusu olabilmesi i¢in, ortak amaglarin varligit ve bu amagclan

gerceklestirmeleri icin belirlenmis bir diizen gerekir.

Gruplararas1 miizakere, birbirleriyle bagimlilik iligkisi yasayan bireylerin bir araya
gelerek olusturduklart gruplarin, farkli goriis ve beklentilerini, ortak bir noktada bulusarak,
kazan-kazan yaklasimi ile kisilerarasi iletisim unsurlarini kullanarak ¢6zmek i¢in ¢aba sarf
ettigi bir kisilerarasi iletisim siirecini ifade eder. Gruplararast miizakere, siire¢ olarak,
kisileraras1 miizakere ile ayn1 6zellikleri tasir. Fakat grup kavraminin miizakere siirecine

dahil olmasiyla birlikte, kisileraras1 miizakereden farklilasan yonleri s6z konusudur.

Polzer’in (1996), 232 grencinin katilimiyla yaptigi bir arastirmada, gruplararasi
diizeyde 15 olmak iizere toplam 59 miizakere simiilasyonu gergeklestirilmistir. Polzer,
taraflarin miizakereye hazirlanmak i¢in ne kadar siire harcadiklari, kendi rekabet ve
isbirlik¢i seviyelerini nasil degerlendirdikleri, giiven, giic ve tatmin diizeyleri hakkinda

bilgiler edinmek amaciyla katilimcilara miizakere sonucunda anket uygular.

Anketin sonucunda, miizakerecilerin, tek bir birey veya bir gruptan olugmasi,
miizakere siirecini ve sonucunu belirli sekilde etkiledigi goriilmiistiir. Bir birey ve bir grup
arasinda ger¢eklesen miizakerelerde, grup miizakerecileri, bireysel miizakerecilere oranla
cok daha {istiin performans sergileyerek, miizakerenin basarili sonuglanmasina katkida

bulunmustur.
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Gruplarin, bireyler tarafindan algilanan giic avantajindan dolayr birey ve grup
arasinda gerceklesen miizakerelerde daha etkili oldugu bir gergektir. Algilanan giic
avantaji, grup miizakerelerinde, miizakere baslamadan, taraflar {izerinde etkisini gosterir.
Ote yandan gruplarin, bireylere oranla sayica iistiin olmalari, daha c¢ok fikir alis-verisini
ifade eder. Boylece gruplar, karsi tarafi bertaraf etmede, bireylerden daha akla uygun, ussal

kaynaklar kullanarak, daha tistiin kaliteli, yaratici ¢oziimler iiretir.

2.6.2. Uluslararas1 Miizakere (International Negotiation)

Glintimiizde gelisen teknolojiyle birlikte mesafelerin ortadan kalkmasi, tilkeler arasi
yakinlagsmalar1 arttirarak uluslararast boyutlardaki iliskiler gelistirmistir. 1945 yilindan
itibaren uluslararasi sistemdeki 6nemli degisimlerin sonucunda meydana gelen dis baskilar
ve ulus-devletlerin sayisinin artmasi sonucu, uluslar arasi miizakereler hi¢ olmadigi kadar
siyasallagmis bunun sonucunda i¢ ve dis iliskiler arasindaki ince ¢izgi bulaniklagmaya

baslamistir (Winham, 1977: 90).

Uluslararas1 miizakere, uluslararasi arenada iilkeler ve diger aktorlerin teklif ve
onerilerini, karsilikli degis tokus yaparak, herhangi bir catisma durumunda, isbirlikei
kararlar alarak gelecekteki iligkilerini yonettigi bir stiregtir. Uluslararasi miizakere siireci,
baslangi¢ ve bitis noktas1 belirli, sinirlar1 olan tek bir siire¢ degil aksine devamli bir siireci
ifade eder. Aktorleri, kararlar1 ve durumlar1 birbiriyle iligkili devam eden aktivitelerin bir
sonucudur. Uluslararas1 miizakere, Birlesmis Milletler, Avrupa Birligi, gibi ¢ok uluslu
resmi oturumlardan, meclisin kokteyl partisi gibi resmi olmayan davetlere kadar ¢ok genis
bir goriintliyii kapsar. Dolayisiyla uluslar aras1 miizakerelerin katilimeilar1 da ¢ok genis bir
yelpazede yer alir. Bazen bir ulus, bazen uluslararast bir organizasyon, miizakerenin

katilimcilari olabilir.

Son 10 yilda yasanan ¢atismalara bakildiginda, uluslararas1 miizakerenin heterojen

yapist daha iyi anlasilir. Hindistan ve Pakistan’in Kashmir’deki ayrilik¢i giiclere karsi
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gerceklestirdigi miizakereler, iki {ilke arasinda gergeklesmistir. Irak’in Birlesmis Milletler
ile silah kontrolii lizerine yaptig1 miizakereler, uluslar arasi bir organizasyon ile bir iilke
arasinda gergeklesmistir. Sirbistan’in Kosova ayrilik¢ilar1 ile miizakere etmesi, bir
Ozgiirliik¢ii hareket ile bir iilkenin gerceklestirdigi miizakerelere 6rnektir. Muhalif Somali
nifaklar1 ile miizakere ise, yerel milis kuvvetler ile bir iilke arasindaki miizakereye ifade
eder (Jackson, 2000: 324). Daha az resmi ve kurumsallasmamis miizakereler ise,
diplomatik  yetkililer —arasinda, biiyiikel¢iliklerde elektronik  posta yolu ile
gerceklesmektedir.

Uluslararas1 miizakerenin dogasi, sekli ve sonucu, taraflarin, g¢atigmanin ve
etkilesimlerinin dogasindan kaynaklanan bir takim faktorlerden etkilenir (Jackson, 2000:
325). Ortaya cikan catismalar kolaylikla yikici savaslara neden olabilir. Uluslararasi
alanda, uluslarin birbirleriyle olan iligkileri basladigindan beri ¢atismalarin yonetiminde

kullanilan en 6nemli yontem, miizakeredir.

Cogu miizakere siireci, taraflarin yolunda gitmeyen iligkilerini ydnetmek
amacindan kaynaklanir. Yolunda gitmeyen iliskileri yoluna sokmak i¢in basvurulan
miizakere siireci ¢ok siklikla gerceklesirse, iletisim ve anlagsma aligkanlig1 yoluyla karsilikli
catisma yOnetimi standartlar1 kurumsallasir. Ulkeler arasinda meydana gelen catismalara
bir goz atildiginda goriiliir ki, ¢ok biiylik bir ¢ogunlugu kiigiik capl catismalardir. Bu
catigmalar diplomatik kanallar yoluyla, siddete gerek duyulmadan basarili bir sekilde
miizakere yolu ile ¢ozlilmektedir. Fakat miizakere her zaman basariya ulastiran bir ¢6ziim
olmamaktadir. Bazen, taraflar arasinda ciddi gii¢ dengesizligi, diismanliga neden oluyorsa,
ya da bir taraf diger tarafin mesrulugunu tanimiyorsa, miizakere siireci lekelenebilir,
tikanabilir veya taraflarin istedigi sekilde yiiriimeyebilir. Baska bir ifadeyle, taraflar
arasindaki, etkili iletisim kanallar1 tikali ise bunlara paralel olarak miizakere siireci de

tikanabilir.

Uluslararas1 miizakerelerde taraflar arasinda ¢esitli mesafeler s6z konusudur. Bu

mesafeler, sadece fiziksel uzakligi degil ayni zamanda taraflar arasindaki Kkiiltiirel
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mesafeleri de icermektedir (Ghauri ve Usunier, 1996: 93). Farkli kiiltiirel altyapilara sahip
olan taraflarin olaylara ve bireylere bakis acilar1 da farklilik gosterir. Dolayistyla miizakere

siirecinin igleyisine de dogrudan etki eder.

2.6.2.1. Kiiltiir ve Uluslararasi1 Miizakere

“Kiiltiir, bir insan toplulugunun, dogal ve toplumsal g¢evresiyle etkilesim siireci
i¢inde iirettigi maddi ve manevi 6gelerin toplam bilesimine denir” (Ozankaya, 1992: 218).
Kiltlir kavram1 gelistigi tarihsel baglama gore anlam kazanir. Deneyimlerin, degerlerin,
din ve inanglarin, tutum ve davraniglarin, rollerin birikimiyle olusur. Kiiltlir, belirli bir
cografik bolgede, bireylerin toplu halde bir arada yasamasim saglar. insanlar fiziksel
ciplakliklarin1 korumak icin tipki kiyafetlerine sarildiklar1 gibi, kiiltiirlerine de sarilma
egilimi gosterirler ¢iinkii ¢iplak olmaktan korkarlar. Bireylere erken yaslarda asilanan
kiiltiir, hayatin en mantikl tutarli ve ¢ekici tarafidir. Bireylerin gilinlik yagamlarini devam
ettirmeleri i¢in gerekli araclari, varsayimlari, rutinleri saglayarak insanlarin yeniden

kesfetmek i¢in ¢aba harcamalarini 6nler (Samovar ve Porter, 1991: 56).

Miizakere ve Kkiiltiir iligkisi lizerine yapilan g¢alismalarda, cesitli goriisler ortaya
atilmistir. Bir tarafta miizakerenin evrensel bir olgu olduguna inanlar, diger yandan
kiiltiirlin 6ziinde 6zel bir olgu oldugunu savunan goriisler vardir. Kiiltiiriin 6ziinde 6zel bir
olgu oldugunu savunanlar, kiltlirin miizakere davramiglarinin sadece ikincil bir
belirleyicisi olduguna inanirken, evrensel bir olgu oldugunu benimseyenler, kiiltiiriin

miizakere siireci ile dogrudan alakali oldugunu savunmaktadir (Macduft, 2006: 36).

Bu ¢alismada, kiiltiir ve miizakere iliskisinde, kiiltiir taraflarin ¢atisma ve sorunlara
yonelik algilamalarin1 ve davranislarini sekil veren bir unsur olarak ele alinacaktir. Clinkii
farkl kiiltiirlerdeki bireyler bir araya gelerek, belirli bir sorunu ortak bir noktada bulusarak
coziimlemeye calisirken, farkli algilamalari, tutum ve davranislari, inanglari, degerleri,

stirecin seyrini ve sonucunu farkli sekillerde etkiler.
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Bireyler sahip oldugu belirli kiiltiirel 6zelliklerinden o6tiirii, belirli bir takim ortak
deger yargilarina, tutum ve davraniglara, inanglara sahiptir. Fakat buna ragmen, her kiiltiir
ayn1 zamanda icerisinde bir takim aykiriliklar1 da beraberinde barindirir. Ornegin, Cin’de
dogup biiylimiis, egitim ve is hayatina Fransa’da devam ettiren bir Cin vatandasinin,
Fransiz kiiltiiriiyle daha ¢ok ortak noktasi bulunmasi olagandir. Bu nedenle belirli
kiiltiirden gelen bireylerin diisiince tarzlari, deger yargilari, davranig bigimleri, inanglari,
tutumlari, olaylara ve bireylere yaklasimlar ile ilgili kesin ve net cizgilerle genellemeler
yapmak pek saglikli bir yaklasim olmayacaktir. Kesin ve net cizgilerle genellemeler
yapmak, On yargilara, yanlig hiikiimlere, asilsiz varsayimlara neden olabilir. Bireyler,
ozellikle kendi kiiltiirleri disinda baska bir kiiltiirden bahsederken genellestirilmis sonuglar
cikarir. Ozellikle bir ulusal grubu, baska bir ulusal grupla karsilastirmaktan ziyade soz
konusu ulusal bloklarin, Orne§in dogu ile batinin karsilastirilmast oldugunda

genellestirmeler daha da belirginlesir (Macduff, 2006: 33).

Ornegin dogu toplumlar: ata-erkil toplumlar olarak anilirken, bat1 toplumlar1 daha
modern, esitlik¢i, Ozgiirlik¢li olarak adlandirilir. Fakat kiiltlirler arasinda bir takim
benzerlikler oldugu gibi, ayn1 zamanda aslinda her kiiltiir kendine 6zgii ve tektir. Kiiltiirel
farkliliklar kiiltiirlerarasi iliskilerin basarisina veya basarisizligina etki edecek niteliktedir.
Bu nedenle, kiiltiir kavraminin gruplararas iliskilerde 6nemli rol oynagini kabul etmek

fakat ayn1 zamanda kiiltiirel benzerlikleri de géz ardi etmemek gerekir.

Farkli kiiltiirlerden bireylerin etkilesimi s6z konusu oldugunda yapilan en biiyiik
yanls, kiiltlirden kaynaklanan farkliliklar1 gérmezden gelmektir (Hiltrop ve Udall, 1995:
95). Farkl: kiiltiirlerden bireylerin bir araya geldikleri miizakere stireci ile ilgili yapilan bir
arastirmada (Metcalf ve digerleri, 2007), farkli kiiltiirlerin miizakereye bakis acilari
degerlendirilmistir. Iskandinav iilkelerinden Finlandiya, Dogu Avrupa iilkelerinden
Tiirkiye, Latin Amerika iilkelerinden Meksiko ve Anglo-sakson iilkelerinden ise Amerika
arastirmanin katilimcilarint olusturmaktadir. Arastirmada, farkli cografik bolgelerden
secilen farkli tlkelerin vatandaslari, farkli kriterlere gore incelenmistir. Arastirmanin
bulgularina gore, Tiirk ve Amerikali katilimcilarin yarisindan ¢ogu miizakere sirasinda

detaylarin ¢cok daha onemli oldugunu ve detaylara konsantre olduklarin1 agiklamislardir.
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Meksikolularin %581 ve Tiirklerin %46’s1 miizakere sirasinda karsi tarafla imzalanan bir
kontrat s6z konusu oldugunda, karsi tarafin yapmakla yiikiimlii oldugu konulart yerine
getirecegine gilivendiklerini  belirtmislerdir. Aralarinda daha Oncesinden siiregelen
iligkilerinden otiirli Tiirklerden sadece %28’1 birbirlerine gilivenirken, %46’sindan fazlasi
miizakere siirecinde karsi tarafa yazili bir kontrat s6z konusu olmadigi siirece

giivenmedigini agiklamistir.

Kiiltiirel faktorler, bireylerin algilamalarini, sorun ve catismaya yaklasimlarini ve
bunlarla basa ¢ikma yollarm etkiler. Iliskileri anlamlandirmak, insan dogasini anlamak
icin yapilan genellemeler, konu farkli kiiltiirlerden bireylerin iliskileri, dogas1 olunca ¢ok
da basarili sonuglar vermemektedir. Farkli kiiltiirlerin iletisime etkileri nasil yadsinamaz
bir gercek ise, miizakereye etkileri de o kadar biiyiiktiir. Her bireyin dogup biiylidiigi,
yasadig1 yere, sosyal ¢evresine gore sekillenmis bir ulusal karakteri vardir. Biitiin sosyal
iligkilerinde, gerek is, gerekse giinliik iligkilerine birey, ulusal karakterini yansitir. Bireyin
biling dis1 davranislari, konugmalari, tutum ve algilamalar1 dikkatle incelendiginde, ulusal
kimlik ve karakterine dair bir takim ipuglar1 elde edilebilir. Dolayisiyla bireylerin
kiiltiirleraras1 farkindaligini olusturmak ve gelistirmek miimkiindiir. Bu, hem bireylerin
sosyal cevrelerindeki iliskilerinde daha basarili olmalarima yardimci olurken hem de

miizakere agisindan daha basarili sonuglar yaratir.

2.6.2.2. Stereotiplestirme (Stereotype)

Bireyler genel anlamiyla kiiltiirel farkliliklarmin varligini kabul etseler bile,
farkinda olmadan farkl kiiltiirlerdeki bireylere karsi farkli tutum ve davraniglar sergiler.
Bireylerin sergiledikleri kiiltiirel davranislar, bireyin dogumuyla beraber sosyal ¢evresinin,
televizyon, radyo ve gazete gibi haberlesme araglarinin etkisiyle sekillenir. Cilinkii insan,

dogdugu andan itibaren sosyal ¢evresiyle siirekli etkilesim halindedir.
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Birey yasami boyunca sosyal ¢evresiyle etkilesim kurarken, bir takim bireyleri,
durumlari veya olaylari mantiginda oturtarak kabul ederken, diger bireyleri, durumlar veya
olaylar1 kendi diisiince yapisi icerisinde kabul etmeyerek, dislar. Edindigi bu deneyimler,
bireylerde bir takim 6nyargilarin da temelini olusturur. Birey tiim yasantis1 boyunca bu

Onyargilarin etkisinde kalarak, farkinda olmadan bir takim davranislar sergiler.

Stereotip, bir grubun biitiin iiyelerine yonelik, onyargidir. Bireylerin bagka insanlar
icin kafalarinda olugsmus kaliplasmis Onyargilar olarak, bireysel farkliliklar
gozetilmeksizin, genellestirmeyi ifade eder. Bireylerin zihinlerinde algiladiklar1 bilgileri
kategorilestirmesi sonucu ortaya ¢ikan kaliplar stereotip olarak adlandirilir. Kadin-erkek,

Tiirk-Rus, siyah-beyaz gibi ayrimlar bu kaliplara 6rnektir.

Ornegin yolda yiiriirken kars1 yoldan size dogru gelen bir bayan diisiiniin. Bayan,
cok sik kiyafetler i¢inde, kendinden emin adimlarla, dik bir sekilde yaninizdan gegip
gittiginde akliniza ilk gelecek olan diisiince, kadinin kendini ne kadar begenmis biri
olduguna dairdir. Aslinda belki de bu kadinla tanisma firsatiniz olsa, bir yerde yarim saat
oturup bir kahve igerek sohbet etseniz, belki de ¢ok miitevazi, kendine hi¢ giiveni olmayan,
cok zayif bir kisilikle karsilasacaksiniz. Kadinin kendini begenmis biri oldugunu
diistinmek, bireylerin daha oOnceki deneyimlerinin sonucu bilingaltina yerlesmis bir

Onyargidan fazlasi degildir.

S6z konusu miizakere oldugunda da, bireylerin tipki giindelik yasantilarinin her
alaninda oldugu gibi bu oOnyargilar sahneye cikarak etkisini gosterir. Stereotiplestirme,
farkli kiiltiirlerdeki bireylerin bir araya gelerek etkilesimde bulundugu miizakerelerde
onemlidir. Ornegin ¢ocuklugunda, babasiyla yabanci film seyreden bir cocugun filmdeki
Alman asilli oyunculara babasinin her defasinda ne soguk insanlar diye hitap ettigini
duydugunda, Almanlar hayati boyunca aklinda soguk olarak yer edecektir. ilerde bu gocuk
biiylidiigiinde, is hayatinda bir Alman is adamiyla ortaklik kurmasi s6z konusu oldugunda,
cocuklugunda aklina Alman vatandaslari ile ilgili duyumlarinin olusturdugu 6nyargidan
otiirii, bu ortaklik belki de baslamadan son bulacaktir. (Hendon ve Hendon, 1990: 51).

Dolayisiyla is diinyasinda, ¢esitli anlagmalar yapilirken veya giindelik sosyal iliskilerde bir
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konu hakkinda konusulurken, kulaktan dolma kaliplagmis bilgiler 6nem tasir. Bu bilgiler

1s181nda bir takim 6nemli kararlar alinir.

Kiiltiirler s6z konusu oldugunda, yukaridaki 6rnekte goriildiigii gibi halk arasinda
Almanlar, cok kati, kurallar1 olan, riski sevmeyen, liderlik 6zelliklerine sahip, soguk
insanlar olarak bilinir. Bu, bireyin televizyonda izledigi bir film, ya da gazetede okudugu
bir haberin iist iiste eklenerek, bilingaltinda yerlesen bir sonucu olan onyargidir. Biitlin
Almanlarin soguk, burnu havada, kati kurallar1 olan insanlar oldugu gergegi yansitmayan
bir varsayimdir. Mantikli diigtintildiigiinde yaklasik 83 milyonluk bir niifusu olan iilkenin,
biitiin vatandaslarinin ayni 6zelliklere sahip oldugunu diisiinmek ¢ok da gercekei bir

yaklagim olmayacaktir.

Milli ozellikler, bireylerin uyrugu, ozellikle Japonya gibi homojen iilkelerde
kiiltiirel 6zelliklerle ilgilidir. Diinyay1 kalplagmis yargilarin yardimi olmaksizin algilamak
zordur. Kaliplasmis yargilar, bireylere fazla gelen bilgilerin diizene sokulmasi i¢in
bireylerin dogal olarak gosterdikleri reflekslerdir. Bir Fransiz vatandasi, Alzas’l1 (Alsace),
annesi ve babast Danimarkali, kendini tamamen Avrupali hissederek, Sikago (Chicago)
Universitesinde MBA yapiyor olabilir. Ulusal kimlik, bireylerin yasantisina yon veren gok

onemli bir unsurdur fakat hayatina etki eden bir¢ok unsurdan sadece birini ifade eder.

Bir kiiltiiriin tamamin1 genellestirerek ayni kategoride degerlendirmek pek dogru
bir yaklagim degildir. Ornegin biitiin Amerikali miizakerecileri John Wayne gibi diisiinmek
veya tim Cinli miizakerecileri, Charlie Chan ile 6zdeslestirmek, miizakerede taraflarin
yanlis adimlar atmasma neden olur. Ornegin, Fransa’nin Giineydogusunda yasayan
miizakereciler Parisli vatandaslarindan daha c¢ok Italya’min kuzeyindeki miizakerecilere
benzer. Ayni sekilde Cin’in batisindaki miizakereciler, Pekinli miizakerecilerden daha ¢ok

Pakistanli miizakerecilere benzer (Sebenius, 2002: 122).
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Stereotiplestirme, yalnizca uluslararast miizakerelerde degil, miizakerelerin farkli
boyutlarinda etkilidir. Onemli olan taraflarin, stereotiplestirmenin farkinda olarak,
miizakerenin seyrine ve sonucuna olasi etkilerini en aza indirmeye ¢alismasidir. Miizakere
edilen insanlarin her birinin ayr1 birer birey olduklarin1 ve ona gore davranmak gerektigini

bilerek miizakereye baslamak, basarili miizakerelerin ger¢eklesmesinde kilit rol oynar.

2.6.2.3. Uluslararasi Miizakere ve Kisileraras Iletisimin Etkileri

Farkl kiiltiirlere sahip, iki ayr1 ulusun bireyleri, sirketleri, organizasyonlar1 kurum
veya kuruluslart miizakere etmek i¢in bir araya geldiklerinde, kullandiklar farkli iletigim
Ogeleri miizakereye hakim olan iletisimin igerigini de sekillendirir. (Kopelman ve
Olekalns, 1999: 373-374).

2.6.2.3.1. Zamansallik (Temporality)

Zaman, genel olarak bir kiiltiiriin ya da bir toplumun yavas ya da hizli derece ile
tanimlanmasi ile iligkili, baz1 insanlarin digerlerine oranla daha ¢ok sahip oldugu bir mal

olarak goriiliir.

Macduff (2006:32), 6zellikle uluslararas1 miizakerelerde, miizakerecilerin zamanin
bir gii¢ niteliginde oldugunu ve farkl kiiltiirlerdeki bireylerin zamani algilayis bigimlerinin
farkli oldugunu kabul etmeleri gerektiginin altin1 ¢izer. Taraflarin, zamani en iyi sekilde
kullanmak ya da dakiklik konusunda c¢elisen ¢ikarlari, catismalara neden olurken, zamana
farkli bakis acilar1 olan taraflar, birbirlerinin zamanla ilgili davranislarina farkli hiikiimler

verirler.
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Ulusal kimlik farkliliklari, zamanla ilgili farkli degerleri de beraberinde getirir.
Uluslararas1 miizakere, katilanlarin zamanla ilgili deneyimleri ve zamana bakis agilari ile
sekillenen bir siiregtir. Macduff (2006: 37), zaman faktoriiniin miizakere siirecini dogrudan
etkileyen bir unsur olarak goriilmemesi gerektigini savunur. Zaman faktorii, miizakere
stirecini dogrudan etkileyerek siirecin seyrini ve sonucunu degistirecek niteliktedir. Cilinkii
siire¢, katilanlarin zamanla ilgili deneyimleri ve zamana bakis acilartyla sekillenir.
Taraflarin farkli bakis agilari, farkli dakiklik olgular1 ve zamanlama anlayislar1 farkli

tutum, davranig ve algilamalar1 da beraberinde getirir.

Kluckholn ve Strodtbeck’in zaman yonelimi (time orientation) goriisii, kiiltiire
hakim olan ii¢ yonelimden bahseder. Bunlar, gecmis zaman yonelimi, simdiki zaman
yonelimi ve gelecek zaman yonelimidir. Gegmis zaman yonelimli olmak, belirli gelenek ve
goreneklere daha ¢ok Onem vermektir. Simdiki zaman yonelimli olmak, bireylerin
gecmislerine ¢ok az Onem vermeleri ve gelecekte ne olabilecegi ile ilgilenmemeleri
durumunda s6z konusudur. Gelecek zaman yonelimli olmak ise, degisime ¢ok fazla deger
verildigi ve gelecegin her durumda ve kosulda daha biiylik ve daha iyi olacagi
diisiincesidir. Biitiin bu zaman egilimleri belirli bir kiiltiirde ayn1 anda olabilse de, bazi
kiltiirlerde sadece bir tanesi baskindir. Her kiiltiir, zamanin bugiinii, diinii ve gelecegi ile
ilgili bir takim varsaymmlar tasir. Ornegin Cin, fazla geleneksel zaman yonelimliyken,
A.B.D’nin giineybatisindaki Ispanyol Amerikalilar, simdiki zaman yénelimlidir (Oktem,

1993: 223).

Miizakerelerde taraflarin zaman yonelimleri, taraflarin birbirlerini dogru ve tam
sekilde anlamalarmin oniine gecer. Ornegin miizakerede taraflardan biri, ileriye doniik,
parlak, teknolojik bir fikirle geldiginde, geleneksel degerlere bagl olan geg¢mis egilimli
miizakerecinin ilk etapta bu fikre karst ¢ikmasi muhtemeldir. Bu nedenle 1iyi
miizakereciler, farkli kiiltiirlerdeki bireylerle miizakereye baslamadan Once, miizakere

edecekleri taraf ile ilgili iyi bir arastirma yapmalidir.
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Zaman egiliminin yam sira; kiiltlir, hayatin gecici sahnelerini gelistirir. Bu
sahneler, bir toplumda belirli zaman dilimlerinde ne yapilmasi gerektiginin uygun
oldugunu ifade eder. Ormegin, uyumanin, yemek yemenin, kalkmanm, telefonla
konusmanin hangi zaman dilimlerinde yapilirsa uygun olacagi veya bu aktivitelerden

hangilerinin ayn1 anda yapilmasinin uygun olacagi, kiiltiirden kiiltiire farklilik gosterir.

Hall (1980); tekdizi (monochronic) ve ¢ok dizi (polychronic) zaman modellerinden
bahseder. Tek dizi zaman dilimi, bolimlendirmeyi igerir. Bireyler, programlarini belirli
zaman dilimlerine boélerek, her zaman diliminde belirli bir aktiviteye vakit ayirir
(Gudykunst ve Kim, 1984: 114). Ornegin bir saat igerisinde birden fazla etkinlik
yapilacaksa zaman, gerek duyuldugu kadar belirli dilimlere boliiniir. Bu zaman egilimini
benimseyen bireyler, zamana ¢ok deger vererek, zamani, kagirildiginda telafisi olmayan
degerli bir mal olarak goriirler (Oktem, 1993: 221). Cogu Avrupa iilkesi ve Amerika,

zamana deger vererek, cesitli aktiviteler i¢in zamani1 dilimleme yolunu secer.

Diger yandan ¢ok dizi zaman modeli, boliimlendirmek yerine, birden ¢ok aktiviteyi
ayni zaman dilimine sikigtirarak, hepsini ayni anda yapmayi ifade eder (Gudykunst ve
Kim, 1984: 114). Latin Amerika, Dogu ve Arap iilkeleri ¢ok dizi zaman modelini
benimseyerek, ayn1 anda birkag aktiviteyi birlikte gergeklestirir. Hatta bu durum biraz
abartilarak “Asya tarz1 zaman kavrami deyimi halk arasinda yaygin olarak
kullanilmaktadir. Bu durum ayni zamanda “Bir mevsim digerini izler, bir hayat digerine
yol acar” seklinde de ifade edilir. (Oktem, 1993: 222). Cok dizi zaman modelini
benimseyen toplumlarda, zaman kavramina gereken 6nem verilmez, iliskiler ya da yoluna

koyulan isler, zaman olgusundan daha degerli goriiliir.

Dolayisiyla, {ilkelerin, kiiltiirlerin zamana bakis acilari, benimsedikleri zaman
modelleri, dakiklik olgularina da etki ederek miizakere siirecini bagindan etkiler. Dakiklik
olgusuna kars1 tutum ve davranislar, algilamalar bireylerin dogusuyla kazandig: bir 6zellik
degil, zamanla bireyin yasaminda edindigi deneyimler ve c¢evresel faktorlerin bir sonucu

olarak bireyin elde ettigi bir 6zelliktir.
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Dakiklik, degismez bir 6zellik olmanin da Gtesinde aslinda 6ziinde bireyseldir.
Dakik olmak ya da olmamak bireysel bir tercihtir. Bireyin sosyal ¢evresi, kosullar1 degisse
de dakik olmayr ya da olmamayi kendi iradesiyle seger. Taraflar dakiklik ile ilgili
algilamalarinin farkli oldugunu en basindan kabul ederlerse, bu farkin var oldugunu
bilirlerse, aslinda bunun gizli, 6nceden tahmin edilemez bir engel oldugu diisiincesini de
kafalarindan atmalar1 miimkiin olur. Zaman ve dakiklik ile ilgili taraflarin farkli goriisleri
olabilecegini bilen miizakereciler, yanlis anlamaya firsat vermez ya da en azindan bu
sebepten kaynaklanacak yanlis anlamalarin etkisini en aza indirebilir. Zaman, miizakerenin
siire¢ odakli bir 6zelligidir. Zaman, sadece ve agik¢a bir kronoloji meselesi degildir.
Bagkalar1 tarafindan paylasilan her zaman agik ve kolay anlasilir olmayan yorum beklenti

ve varsayim meselesidir (Macduff, 2006: 42).

Ornegin Amerika’da herhangi bir toplantiya 5 dakika ge¢ kalindiginda bireyler
neden gec kaldiklarina dair bir takim bahaneler uydurarak karsi tarafi sakinlestirmeyi
basarir. Eger bireyler 10 ile 15 dakika ge¢ kalirlarsa randevulastig1 bireyden kiiciik bir 6ziir
dileyerek durumu toparlayabilir. Eger 45 ile 60 dakika arasinda ge¢ kalindiysa, ge¢ kalan
taraf muhtemelen dizlerinin tizerine ¢okiip affedilmek i¢in yalvarir. Ciinkii Amerikalilar
zaman konusunda oldukga hassastir ve zaman, onlar igin ¢ok dnemlidir. Eger s6z konusu
randevu bir miizakere ise ve ge¢ kalan taraf 45 dakika ile 60 dakika arasinda gecikmis ise,
miizakere siirecine 1-0 geriden baslamak zorunda kalir, hatta belki siire¢ baslamadan son

bulur (Gudykunst ve Kim, 1984

Ozellikle uluslararas1 miizakere katilimcilari, zaman kavraminm farkli kiiltiirlerde
nasil farkli anlamlar ifade ettiginin bilincinde olmalidir. Anlagmaya varmak {izere ortak bir
zeminde bulusmak i¢in, zamanla ilgili miizakerenin en basinda verilen sozlere uyulmalidir.
Zaman konusunda taraflarin zaman iliskili beklenti ve normlarinda uzlagmalari
miimkiindiir. Zaman, sadece kendi bildik tanidik ozelliklerinden dolayr degil, taraflar

arasindaki iligkinin, taraflarin kendi goriintiilerinin insas1 agisindan 6nemlidir.
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2.6.2.3.2. El ve Kol Hareketleri

Uluslararasi bir miizakerenin katilimcilar, farkh kiiltiirlerden bireylerle miizakere
etmek icin bir araya geldiginde, karsi tarafin bir sozsiiz iletisim unsuru olarak kullandigi,
el ve kol hareketlerine de dikkat etmek durumundadir. Bireylerin bir yeri isaret ederken,
isaret parmaginin hareketi, bedenin durusu, ellerin konumu, s6z konusu eger uluslararasi

boyuttaki bir miizakere ise ayr1 bir 6nem tagir.

Omegin, Kore, Singapur, Endonezya ve Orta Dogu iilkelerinde bir yeri veya bir
bireyi bagparmak ile isaret etmek kaba bir davranis bi¢cimi olarak goriiliir. Endonezya ve
Malezya’da eger diger parmaklarimiz avug i¢ine dogru biikiilmiis ise isaret parmag ile bir
yeri veya bir bireyi isaret etmek tolere edilebilir bir davranistir. Tayland’da ise parmakla
isaret etmek kaba bir davranis bi¢cimi olarak algilanmazken, ayakla bir yeri isaret etmek,
kaba bir davranistir. Fakat Taylandlilar eger ayakla isaret edilen, herhangi bir nesne ya da
bir yer ise bunu anlayigla karsilarken, isaret edilen bir insan ise, saygisizlik edildigini
diislinlir. Bir yeri veya bir kimseyi sozlii olarak anlatamadigi durumlarda Filipinliler, o
bireyi ya da o yeri dudaklarin biizerek isaret eder. Filipinlilerle yapilan her hangi bir
giinliik konusma esnasinda bile onlarin dudaklarini biizdiiglinii fark etmek miimkiindiir.
Singapur, Malezya, Gliney Kore, Suudi Arabistan, Endonezya ve Hindistan’da bir nesneyi
ya da bir yiyecegi uzatirken sol el kullanmak dogru bir davranis bi¢imi olarak
degerlendirilmez. Ciinkii bu tilkenin kiiltiiriyle yetismis bireyler sol elin temiz olmadigina

inanir. (Gudykunst ve Kim, 1984).

Italyanlar, Suudi Arabistanlilar ve Latin Amerikalilar el kol hareketlerini bir seyler
anlatirken ¢ok iyi kullanir. Ozellikle italyan konusmacilar, sdylediklerini desteklemek igin
el kol hareketlerini c¢ok iyi kullanirken, Araplar hem bas hareketlerini hem de el
hareketlerini kendilerini ifade ederken cok sik kullanir. Eger evet diyeceklerse, baslarim
yukar1 asagi hayir diyecekleri zaman ise iki yana sallarlar. Araplar ¢ekingen bir toplum

degildir, bu nedenle el kol hareketlerini abartili sekilde kullanmaktan da ¢cekinmezler.
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Elin parmaklarin1 kullanarak 5’e¢ kadar saymak da kiiltiirden kiiltiire degisim
gosterir. Amerikalilar genellikle parmaklarini kapatip ellerini yumruk yaparak saymaya
baslar. Her saydiklari i¢in bir parmagini agarlar. Cinliler, Japonlar, Koreliler ise, elleri agik
sekilde saymaya baglar, her saydiklar1 sayr icin bir parmaklarini kapatirlar. Boylece 5

sayisin1 yumruklartyla ifade ederler (Gudykunst ve Kim, 1984: 158).

Iki elini bele koymak da farkli kiiltiirlerde yanlis anlasiimalara sebep olabilir.
Meksiko, Suudi Arabistan, Singapur ve Iskandinav iilkelerinde iki eli bele koymak,

meydan okumanin bir gostergesidir.

Ayak tabanini Hintlilere, Araplara, Tayvanlilara, Malezyalilara gostermek bir
nezaketsizlik olarak algilanir. Ciinkii ayak ve ayakkabinin temiz olmadigini disiiniirler. Bu
nedenle ayak tabanlarin1 gbézden uzak bir yerde tutmak sosyal bir nezaket kuralidir.
Hintliler, bagka birine yanlislikla ayakkabilariyla dokundugu zaman birbirlerinden 6ziir
diler. Endonezyalilar, biiyliklerinin yaninda otururken, ayak tabanlar1 yere degecek sekilde

diiz olmasi gerektigine inanirlar.

Bir diger 6nemli nokta, bedensel hareketlerdir. Bedensel hareketlerini kontrol
edemeyen bireylerin farkli kiiltiirlerle olan mevcut iligkileri de zedelenebilir. Suudi
Arabistanlilar ve Giiney Korelilerin yaninda burnunuzu karistirmak, hapsirmak, oksiirmek,
gidiklamak ¢ok uygun hareketler olarak algilanmaz. Amerikalilar ise bu konuda daha

esnektir. Onlar bu tiir davraniglar1 daha dogal karsilar (Hendon ve Hendon, 1990: 94-95).

Bireylerin el ve kol hareketleri, bazen sozciiklerden daha c¢ogunu anlatmaya
yardimci olur. Bu nedenle, 6zellikle farkli kiiltiirden bireylerle iletisim kurarken el ve kol
hareketlerine dikkat etmek gerekir. Bireylerin, miizakere masasina oturmadan once, karsi
taraf hakkinda arastirma yaparak, yanlis algilamalarin Oniline gecerek, daha basarili

miizakerelerin gergeklestirilmesinin oniinii agmalart miimkiindiir.
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2.6.2.3.3. Goz Temas: (Eye Contact)

Farkli kiiltiirlerin, farkli ozellikler gosterdigi bir diger konu kurduklar1 goz
temasidir. Geleneksel toplumlar, direk géz temasi1 kurmaktan kaginirken, ileriye yonelimli

olan toplumlar, miizakere ettikleri bireylerin gozlerinin i¢ine bakmaktan kaginmaz.

Geleneksel olarak, Asyali kadinlar erkeklerin gozlerinin igine, oOzellikle de
kendilerine yabanci olan erkeklerin gozlerinin i¢ine dogrudan bakmaz. Aym sekilde g6z
temast ast-iist iligkilerinde de Asya’da 6nemlidir. Asyali astlar, kendi iistlerinin gozlerinin
icine dogrudan bakmazlar. Ciinkii Asya Kkiiltiiriinde boyle bir davranis, meydan okuma,

kars1 gelme veya saygisizlik olarak nitelenir (Gudykunst ve Kim, 1984: 160).

Amerikalilar dogrudan kurulan gdz temasim diiriistliik ve aciklik olarak algilar. Is
goriismelerinde Suudi Arabistanlilar goz temas: kurmanin bir nezaket gdstergesi,
birbirleriyle olan iligkilerinin devami i¢in bir simge oldugunu diisiiniir. Iskandinav iilkeleri,
g6z temas1 kurmanin samimiyet gostergesi oldugunu diisiiniirken, Araplar gézbebeklerinin
bliylimesini, karsi tarafin ilgilendiginin gostergesi olarak algilar. Bu nedenle konusurken
kars1 tarafin gozbebeklerinin icine bakarak konuya olan ilgilerini anlamaya c¢aligirlar.
Isvecliler, Amerikalilar ve Ingilizlere nazaran konustuklar1 bireyin gdziiniin iginde daha az
siireyle bakarken, Amerikalilarin ve Ingilizlerin konusurken kurduklari géz temas: da
farklihk gosterir. Ingilizler, kendileri konusurken karsisinda konustugu bireylerle goz
temas1 kurmaktan cekinirler. Amerikalilar ise konusurken dogrudan konustuklar: bireylerin
gozlerinin i¢ine bakarlar. Meksikalilar, Japonlar, Puerto Rikolular dogrudan g6z temasi

kurmanin saldirgan bir tavir oldugunu diisiiniirler.
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2.6.3. Kriz Miizakereleri (Crisis Negotiations)

Kriz sbzciigii Yunanca “ayrilmak™ anlamina gelen “krisis” sozciigli kokenine
dayanir. Kriz “Bir iilkede veya iilkeler arasinda, toplumun veya bir kurulusun yasaminda
goriilen giic donem, bunalim” (TDK, 2011) olarak tanimlanir. Kriz, beklenmedik ve ani
sekilde gelisen, mevcut toplumsal sistemi kesintiye ugratan, bireylerin giindelik hayatlarina
etki eden olay veya olaylar1 ifade eder. Herhangi bir terér olayi, siyasal, sosyal bunalimlar,
dogal afetler, kazalar gibi durumlarda kendini gosterir. Kriz i¢indeki insan, diisiinmeden

birdenbire, ¢aresizlik i¢inde, yersiz sekilde davranir.

Kriz miizakereleri ise, rehin alma veya intihar tesebbiisiinde bulunma gibi olaylara
dahil olan, bagka bir ifadeyle kriz i¢indeki bireylere, yasal yaptirim uygulanmasina
yardimci olmak i¢in onlarla iletisim kurarak, onlar1 ikna etmeye calisan miizakereciler
arasinda gerceklesen bir kisileraras1 iletisim siirecidir. Bagka bir ifadeyle, kriz
miizakereleri, krizde olan insanin giivenini kazanarak ona giivende oldugunu hissettirmek
yoluyla problemin ¢oziimii i¢in karsilikl iletisim unsurlarinin kullanildig: bir siireci ifade
eder. Kriz miizakerelerinin temeli, krizde olan bireyle iletisim kurmaya, onun giivenini
kazanarak glivende olmalar i¢in pazarlik etmeye, problemin ¢6ziilmesi i¢in onlara yardim

etmeye dayanur.

50 yillik esini kaybeden bir adamin bir apartmanin tepesine ¢ikarak kendini asag:
birakmayi diistinmesi, élen bir esin ardindan yalniz basina yasama krizi, adamin élen esine
olan sevgisinin yaninda, baghlik, 6liimliiliik, kendi olimliliigiyle ilgili yasadigi korku ve
duygular gibi bir takim farkli duygular da agiga ¢ikarir. Kendisini asag1 birakarak intihar
etmek, mevcut olasiliklardan sadece biridir. Atlamak yerine, kendisini hayata tutunmasi
icin motive edecek, onu tekrar ayaga kaldiracak segimler, ancak ve ancak etkili bir

miizakere siireci ile gerceklesir.
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Kriz yukaridaki ornekte goriildiigii gibi, insan1 bunaltan, mahveden bir bireysel
zorluk, bas etme kapasitesini yok eden bir durumdur. Bireyin deger verdigi hedeflerine
giden yolda Oniine takilan herhangi bir engel, stres, sinir durumu karsisinda problem

¢ozmedeki basarisizliginin asilmaz bir durum oldugu duygusunun yarattig1 bir sonugtur.

Churchman, (2005: 87), kriz olaylarinda, miizakere siirecinin ancak ve ancak, kriz
icindeki bireyin bir takim talepleri s6z konusu oldugunda ve yasamak istediklerinde
mimkiin oldugunu belirtir. Churchman’in belirttigi gibi, kriz miizakerelerinde de tipki
farkl boyutlarda gerg¢eklesen miizakerelerde oldugu gibi, miizakerenin ger¢eklesmesi igin

taraflarin bir takim taleplerinin varlig1 ve ortak bir noktada bulusma istekleri onemlidir.

Birlesik Devletler Federal Sorusturma Biirosu (Federal Bureau of Investigation),
kriz olaylarimi iki kategoride toplar. Birincisi rehine icermeyen durumlar, ikincisi ise,
rehinelerin oldugu durumlardir (Royce, 2005: 5). Dolayisiyla kriz miizakerelerini, rehine
icermeyen miizakereler ve rehine miizakereleri olmak {iizere iki kategoriye ayirmak
miimkiindiir. ki kriz durumunda gerceklesen miizakere siireci, uygulanan kanunun
yiiriirliige konmasi (yiiriitme) stratejilerine gore farklilik gosterir. Fakat ikisinin de kilit
noktasi, tim miizakerelerde oldugu gibi taraflarin sahip oldugu aktif olarak dinleme

(Noesner, 1999: 9) ve iletisim becerileridir.

Miizakerecilerin iki olay arasinda kesin ve net bir ayrim yapmasi gerekir. Karsi
karstya kalinan olay, bir bireyin bir veya birden ¢ok bireyi rehin alarak bir takim
taleplerinin karsilanmasini saglamaya ¢alistig1 bir rehine durumu mudur, yoksa bir bireyin
kizginligini, 6fkesini bir veya birden ¢ok bireye, kurban veya kurbanlarina yonelterek bu
duygudan kurtulma isteginin bir sonucu olarak mi gelismistir. Bu ayrimi dogru sekilde

yapmak miizakerenin basarisi agisindan énemlidir.
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2.6.3.1. Rehine icermeyen Kriz Miizakereleri (Non-Hostage Negotiations)

Rehine igermeyen durumlarda, asir1 yogun duygular yasayan, duyarsiz bireylerin
herhangi bir somut amag ile degil, tamamen zarar vermek amaciyla herhangi bir bireyi
veya bireyleri alikoymasi s6z konusudur. Siipheliler, polis 6nilinde gii¢ kazanmak amaciyla
degil, daha somut amaglarla, olaylara veya bireylere olan kizginliklarini, 6fkelerini veya
kiskangliklarini ifade etmek igin, bu duygularina sebep olan bireyleri alikoyar. Isinde
mutsuz olan bireyler, ge¢im sikintisi yasayanlar, reddedilmis sevgililer, akli dengesi bozuk
bireyler, rehine igermeyen durumlarin bas aktorleri olarak, daha 6nceden mevcut iligkileri
siiregelen bireyleri, alikoyma yolunu segerler. Ornegin, séz konusu siiphelinin, asik oldugu
kadindan bekledigi karsiligi alamadiginda, girdigi duygusal bunalim sonucu, asik oldugu
kadin1 alikoymasi, rehine igermeyen bir krizdir. Burada alikonulan bireyi teknik agidan,
rehine olarak adlandirmak pek dogru bir yaklasim olmayacaktir. Rehine; herhangi bir
talebinin yerine gelmesi i¢in kullanilirken, kurban; siiphelinin zarar vermek amaciyla

alikoydugu bireydir (Noesner, 1999: 8).

Daha 6nceden mevcut iligkileri olan kurbanlarini alikoyan siiphelilerin somut, elle
tutulur talepleri s6z konusu degildir, bu nedenle polise ya da herhangi baska bir otoriteye
ihtiya¢ duymazlar. Ciinkii aslinda istedikleri zaten alikoyduklari bireylerin kendileridir.
Amaclari, olaylara veya bireylere olan kizginliklarini, 6fkelerini, kiskangliklarini ifade
etmektir. Bagka bir ifadeyle rehine icermeyen durumlarda, alikonulan bireyler, sliphelinin

bir takim taleplerini yerine getirmek i¢in kullandiklar1 aracilart degil, dogrudan amaglardir.

Rehine igermeyen kriz olaylar1 sadece bireylerin kizginlik ya da 6fkesini ifade
etmek, bu kizginlik ve 6fkeye sebep olan bireyleri alikoymasiyla degil, kendilerini bir
barikatla engellemeleri sonucu da ortaya ¢ikabilir. Ornegin, gecim sikintis1 yasayan bir aile
bireyinin, maddi imkansizliklarin verdigi bunalim ve caresizlik duygusuyla, yasamina son

vermek istemesi, intihara tesebbiisii, bu tiir rehine icermeyen kriz olaylarina drnektir.
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Rehine icermeyen kriz durumlarinda, basroldekiler, kesin ve net bir sekilde bir
krizin i¢indedir. Krizde olan bireylere miizakereciler, diislinceli, anlayishh ve mantikl
sekilde yaklasmalidir. Ciinkii genellikle alikoyanlar, miizakerecilere giiven duymaz,
paranoya ornekleri sergiler. Miizakerecilerin her hareketine asir1 duyarli davranarak, siddet

egilimli davranislar sergileyebilir.

Alikoyan birey, genellikle miizakerecinin gitmesini, bu ise karismamasini ister.
Once alikoydugu birey veya bireyleri 6ldiirmek daha sonra intihar etmek rehine igermeyen
kriz durumlarinda ¢ok yaygindir (Noesner, 1999: 8). Rehine icermeyen durumlarda
miizakereciler, iyi bir dinleyici olmalidir. Boylece, karsi tarafin kizginlik ve o6fkesini
yatistirmak, duygusal davranmasini 6nleyerek rasyonel kararlar vermesine yardimci olmak
miimkiindiir. Miizakereci karsit karsi tarafi dinleyerek onunla bir giiven duygusu insa
edebilmelidir (Noesner, 1999: 8). Boyle durumlarda, karsi tarafin miizakerecilerle
konusmak istememesi, iletisim c¢abalarina karsilik vermemesi muhtemeldir. Fakat
miizakereciler, iletisim kurmaya ¢abalamalidir. Ornegin, kiz arkadasini tehdit eden bir
adama, karsiliginda higbir sey beklemeden sigara uzatmak iyi niyetin bir gostergesi olarak
uygun bir davramistir. Ciinkii rehine icermeyen durumlar pazarhik iliskileri degil, kriz
miidahaleleridir. Insanlar, bazi taleplerinin yerine getirilmesini degil, sinir ve
kizginliklarin1 agiga vurmak isteyerek kurbanlarina zarar vermeyi diisiinlir. Bu nedenle
yapilacak en iyi miidahale, giiven insa ederek davraniglarini etkilemektir. Bu da ancak

etkili iletisim 6gelerini kullanarak miimkiin olur.

2.6.3.2. Rehine Miizakereleri (Hostage Negotiations)

Rehine kavrami, Arapca ‘tutu’ ve ‘garanti olarak verilen sey’ anlamina gelen ‘rehn’
kelimesinden (Ozén, 1965: 622) tiiremistir. Rehine, “bir anlasma, sdzlesme veya istegin
yerine getirilmesini saglamak i¢in giivence olarak ele gegirilen kimse, tutak” (TDK, 2011)

olarak tanimlanir.
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Tarih kadar eski bir olgu olan rehine almalar, 6zellikle 20. yiizyilin ikinci yarisinda
teror oOrgiitleri tarafindan degisik amaglara ulagsmak icin ¢ok sik bagvurulan bir yontem
haline gelmistir. Kiiltiirden kiiltiire, farkli zamanlarda, rehin almalarin 6zellikleri, amaglari,
aktorleri degisim gosterse de Oziinde rehin alma, herhangi bir bireyin herhangi bir isteginin
yerine getirilmesi icin, giivence olarak bir veya birden ¢ok bireyi alikoymasidir. Ozellikle
son zamanlarda, rehin alma eylemlerine karst medyanin ilgisi, bu tiir eylemleri daha

popiiler hale getirmistir.

Eski donemlerde, farkli milliyetten korsanlar para ve gesitli mallar elde etmek igin,
rehineleri kullanmistir. Amagclart rehineleri kullanarak, rehinelerin hayatlarina 6nem veren
ticlincii bireylerden para ve bir takim mallar talep ederek, bunlara sahip olmakti. Bu sekilde
gerceklesen rehine almalar glinlimiizde modern terdristlerin sosyal, politik, dini amaglarla
masum insanlari esir etmelerine Onciiliik etmistir. Orta ¢aglarda, diigman milletleri savas
sirasinda itaat etmeye zorlamak i¢in Avrupali milletler tarafindan alinan rehineler, aslinda
‘hostage’ kavramimin kokeniyle de dogrudan alakalidir. Latincede ‘hostis’ misafir

anlamina gelmektedir (Grubb, 2010: 342).

Rehine durumu, bir bireyin (rehin alanin) baska bir bireyi (rehineyi) zorla, tehditle
veya siddet kullanarak alikoymasidir (Sells, 1999: 295). Rehine miizakereleri ise, bir veya
birden fazla insanla bir veya birden c¢ok rehinenin serbest birakilmasi i¢in yapilan
miizakerelerdir. Rehine miizakereleri, bir su¢lunun veya akil hastasinin masum insanlari

hayatta kalma gilivencesi olarak kullanmas1 sonucu ortaya ¢ikar.

Rehine durumu, failin, bir veya birden ¢ok insani, bir takim taleplerinin (para,
Ozgiirliik, sosyal, politik degisim) yerine getirilmesi i¢in alikoymasidir. Alikonulan
rehineler, baski unsuru olarak kullanilir. Rehin alanlarin amaci, rehinelere zarar vermek
degildir (Royce, 2005: 6). Fakat taleplerinin yerine getirilmesi i¢in rehin aldig1 birey ya da
bireyleri zarar vermekle tehdit eder. Aslinda taleplerini elde etmenin tek yolunun
rehinelerini canli tutmak oldugunun farkindadir. Rehin alanlar, eger aldiklar1 rehinelere

zarar verirlerse, olayin dinamiklerinin degiserek, otoritelerin gii¢ kullanarak olay1 ¢ézme
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egilimine gireceklerini bilirler. Bu nedenle amaglart olabildigince rehinelerine zarar
vermemek, boylece polisin herhangi bir zarar verici gii¢ kullanmasini1 6nlemektir (Noesner,
1999: 7). Bu durumlara miidahale ederken, miizakerecilerin sabir ve anlayisla olaylara
yaklagsmalar1 gerekir. Miizakereciler, yargilamadan, tehdit etmeden herhangi bir meydan

okumaya mahal vermemeye calisarak zaman kazanmalidir.

Rehine miizakerelerinde amag, sozlii iletisim stratejilerinden faydalanarak zaman
kazanmak bdylece, failin duygularini aza indirerek, duygusal degil, mantigin1 kullanmasin
saglamaktir. BOylece rehineyi, saglikli bir sekilde kurtarirken, failin zarar gérmeden
yakalanarak tutuklanmasini saglar (Hatcher ve digerleri, 1998: 455). Rehin alma
durumlarinda, rehin alan bireyin para, 6zgiirlik gibi talepleri sz konusu ise, miizakere

ideal bir ¢ozlim yontemidir.

Rehin alma miizakerelerinde, kusatma ve kacirma arasinda bir ayrim yapmak
gerekmektedir. Kusatma (siege) durumlarinda, rehin alanlar rehineleri ile birlikte
kendilerini bilinen ve polisin c¢evreledigi bir yere kapatir. Genellikle kendilerini
kapattiklart yerde olan bitenler, disaridan goriiliir (Giebels ve digerleri, 2005: 242).
Kagirma (kidnapping) durumunda ise kurbanlar herkesten uzak, polisin ve basinin
bilmedigi bir yere gotiiriiliir. Genellikle disaridaki hayatla herhangi bir iletisim s6z konusu
degildir bu nedenle hem kendilerini kurtarmaya c¢alisanlardan hem de medyanin olaya
ilgisinden haberleri yoktur (Giebels ve digerleri, 2005: 242). Kagirma olaylar1 kusatmaya

oranla daha uzun surer.

2.6.3.2.1. Rehin Alma Eylemini Gerceklestiren Bireyler

Rehin alma eylemini gergeklestirenler, kisilik 6zelliklerine, istek ve ihtiyaglarina
rehin alinan bireyin 6zelliklerine gore farklilik gosterir. FBI rehine olaylarini; hapishane
rehine olaylari, terorist rehine olaylari, suglu rehine olaylari, zihinsel rahatsizligir olan

bireylerin rehin alma olaylar1 olmak iizere toplam dort kategoriye ayirir (Dias, 2002: 185).
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Dolayisiyla, rehin alma eylemini gergeklestirenlerden, rehin alinanlara kadar aktorler,

stire¢ ve ihtiyaglar da degiskenlik gosterir

Bu calismada, hapishane rehin olaylari, suglu rehin olaylariyla aymi kategoride
degerlendirilmistir. Ciinkii hapishanede ger¢eklesen rehine olaylarinin bas aktorleri de bir
anlamda suglulardir. Rehine miizakerelerinin basarisi igin, rehin alanlarin 6zelliklerine
gore durumun degerlendirilmesi 6nemlidir. Ciinkii rehin alan bireylerin 6zelliklerine gore,
talepleri de farklilik gdsterir. Bir sucluyla terdristin rehin alma durumlarinda, ayni talepleri
s6z konusu degildir. Bu nedenle, olaymn ¢6ziilmesi i¢in uygulanacak strateji ve taktikler,
olaylara nasil yaklasilacagi, farkli miizakere teknik ve taktiklerin uygulanmasini da

beraberinde getirir.

2.6.3.2.1.1. Teroristler

Giliniimilizde terorizm, uluslar arasi bir boyut kazanarak daha o6ldiiriicii ve daha
korkutucu bir hal almistir. 1977 Avrupa S6zlesmesi, adam kagirma, rehin alma eylemlerini
teror eylemi olarak kabul etmistir. Terdristlerin intihar saldirilari, adam kacirma, rehin
alma eylemlerinin arkasinda cesitli amaglar ve talepler yatar. Teréristler; bazen, mevcut bir
politikaya kars1 gelmek, herhangi bir devleti ve iilkeyi yeni aldig1 kararlarin1 protesto
etmek, maddi kazang elde etmek; bazen de sadece bir propaganda ve reklam araci olarak

kullanmak amaciyla, harekete geger.

Teroristlerce farkli amaclar dogrultusunda yapilan rehin alma eylemlerinin
Tirkiye’de ve Diinyada sayisiz 6rnegini bulmak miimkiindiir. Bu olaylarin en ¢arpict
orneklerinden biri, 2004 yilinda Kuzey Osetya’nin Beslan kentinde gerceklesmistir. 1
Eyliil 2004 tarihinde, Cegen teroristler Kuzey Osetya’nin Beslan kentinde bir ilkdgretim
okulunu basarak, 150 bireyi rehin alma eylemi, bir terrist bir polis ve bir 6gretmen olmak
lizere toplam {i¢ bireyin hayatin1 kaybetmesiyle sonuclanmistir. Cecen teroristlerin rehin

alma eylemini gerceklestirmelerinin altinda iki neden vardi. Ingusetya’da 2003 Haziran
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ayinda tutuklanan Cecenlerin serbest birakilmasi ve Rus askerlerinin Cegenistan’dan

¢ekilmesi (Sabah, 2004).

“Rehin alma eylemleri; giinler, haftalar, aylar, belki, yillar siirmesi, eylem siiresince
insan hayatinin bir denge unsuru olarak kullanilmasi, eylemin biiyiik bir izleyici kitlesine
sahip olmas1 gibi sebeplerle; teror orgiitlerince gerceklestirilen ve bir¢ok insanin 6ldiigi,

yaralandig1 olaylara, eylemlere nazaran daha popiilerdir” (Karakaya, 2008: 55).

Terorii kullanma amaclarina gore farkl terdristler sz konusudur. Bazi terdristler,
dogrudan miizakere etmeyi kabul ederken, bazilar1 ise, miizakere etmeyi ihanet olarak
algilar. Bu terdristler, gorevlerini 6liimle tamamladiklarini diisiinerek, dliimlerine bir deger

yiiklerler.

Miizakereciler, teroristlerle miizakere ederken, terdristlerin olabildigince az
beklenti i¢inde olmalarini, dolayisiyla taleplerini aza indirgemeye ¢alismalidir. Mevcut
taleplerinin tartismaya ac¢ik olmadigini, fakat gelecekteki bireysel durumlarinin
tartisilabilecegini belirterek onlar1 ikna etme yolunu se¢melidir. Sunulan bu iki se¢enegin
ardi ardina ifade edilmesi ¢ok 6nemlidir. Ciinkii bu mesajlardan ilki olumsuzluk igerirken
ikinci secenek tartismaya acgiklik niteligi tasiyarak terdristlerde ilgi uyandirir. Ikinci
secenekte amag, terdristleri bir seylerin degismesinin miimkiin olabildigine ve degisimin
ulagilabilir olduguna inandirmaktir. Terdristleri yasal bir sonucun bulunmasinin miimkiin
olduguna inandirdiktan sonra her iki taraf ortak, kabul edilebilir bir ¢6ziim aramaya baslar.
Ortak bir karar alma asamasinda, miizakerecilerin kullanacaklari, ¢esitli taktikler terdrist

miizakerelerinde etkili sonuglar yaratir.

Miizakereciler, terdristleri baska careleri olmadigma ikna etmelidir. S6z konusu
miizakereler bir terorist ile gergeklestiginde aslinda en zor olan da iknadir. Fakat
miizakerecilerin, miizakere sonucunda bir takim kazanclar elde edecekleri dogrultusunda

terdristleri ikna edebildikleri oranda miizakere siireci basarili olur.
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2.6.3.2.1.2. Suclular (Criminals)

Suglulart igeren rehine durumlart bireylerin herhangi bir su¢ isledikleri durumlari
ifade eder. Tutukluyken, kagmaya calisan ya da herhangi bir su¢ isledikten sonra
yakalanarak tutuklanacagini anlayan bireyin, bir veya bir¢ok bireyi rehin alarak, pazarlik
etme yolunu se¢mesidir. Rehin alanin asil amaci serbest kalmak ya da polisten kagmaktir
(Sells, 1999, 290). Bu tarz rehine olaylarinda rehin alanin amaci daha gergek¢i ve somut
unsurlara dayanir ve planlama s6z konusu degildir. Rehin alan bireyin bir suglu oldugu
durumlarda, esas amaci hukuktan kagmaktir. Rehin alinan bireyler ise, orta halli, orta sinifa
ait genellikle su¢ isleyenin sug isledigi yere gore bankalarda veya magazalarda calisan

bireylerdir (Jones ve digerleri, 1994: 272).

Bir diger suclu tiirii ise, planlayarak kasitli olarak belirli taleplerinin yerine
getirilmesi i¢in, genel olarak fidye talebiyle birey veya bireyleri kagiran ve bunlari polis

tarafindan bilinen veya bilinmeyen yerde rehin tutan bireylerdir.

Bu tiir kriz durumlarinda, miizakereci olabildigince acik uclu sorular sorarak, fail
hakkinda olabildigince bilgi toplamalidir. Ge¢misi hakkinda edinilecek bilgiler, miizakere
stirecinde miizakerecilerin bir sonraki adimlarin1 daha iyi planlamasinin 6niinii acacaktir.
Suglunun giivenini  kazanarak, onun mantiksal se¢imler yapmasm saglamak,

miizakerecinin en 6nemli gorevidir.

2.6.3.2.1.3. Zihinsel Rahatsizhig1 Olanlar

Zihinsel rahatsizhigit ya da akil saglhigit bozuk olan bireyler, daha Onceki
yasadiklarinin da etkisiyle, asir1 duygusal hareket ederek, birey veya bireyleri rehin alma
yolunu secer. Yasadigi duygusal ¢okiintii sonucu, rehin alanlarin ge¢mis hayatlarina

bakildiginda genellikle hayal kirikligi, bir takim ciddi sikintilar, aile ve 6zel iliskilerinde
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basariyr yakalayamama gibi durumlar agiga ¢ikar. Bu sorunlarin bireylerde yol actigi
zihinsel rahatsizlik, g¢evresindeki herhangi birey veya bireyleri rehin alma yolunu
segmelerine neden olur. Bu tiir olaylarda genellikle, rehin alanlarin akrabalari, esleri,

cocuklari rehine roliindedir (Jones ve digerleri, 1994: 272).

Ornegin, maddi sikintilar ¢eken bir bireyin, yasadigi ekonomik bunalim sonucu,
cocugunu rehin alarak, onu Oliimle tehdit etmesi veya kendini yakma girisiminde
bulunmasi, zihinsel rahatsizligi olan rehine olaylarini bu kategoride degerlendirmek

miumkindiir.

2.6.3.2.2. S.AF.E. Modeli (Kriz Miizakereleri i¢in Iletisim Tabanli Model)

S.A.F.E. Modeli, Hammer ve Rogan tarafindan 1997 yilinda gelistirilmistir. Model,
davranig bilimleri ile ilgili arastirma yapanlarin ve aktif kriz miizakerecilerin, ¢esitli
sezgilerinin birlesmesiyle olusan dort tarafli bir davranis modelini ifade eder. S.A.F.E.
Modeli, bir kriz miizakere stratejisi olarak iletisim planiyla siiphelinin davranislarini
etkileyerek, gilivenli bir sekilde teslim olmasini saglamaya calisir. S.A.F.E. Modeli, kriz
olaylarin1 ¢6zmek, siddetini azaltmak icin etkili miizakere stratejileri gelistirmeye dayanir.
Siddeti artan catismanin, nasil ortaya c¢iktiginin kesfedilmesi icin 6nemli bir aractir
(Hammer ve digerlerinden aktaran Oetzel ve Toomey, 2006: 466). Model, kriz olaylarinda,
kriz miizakerecilerinin daha etkili ve baris¢il bir sekilde kriz olaylarina miidahale ederek

¢ozmesine yardim etmek amaciyla gelistirilmistir (Hammer, 2008:6).

S.A.F.E. Modeli ayn1 zamanda terdrist olaylarini, uluslar arasi etnik uyusmazlik
durumlarini, hapishane ayaklanmalarini, intihar vakalarini, aile i¢i siddet iceren krizleri,
¢ozmede kullanilabilir. S.A.F.E Modeli ¢atigsmalarin siddetinin artmasi veya azalmasi ile
ilgili olarak dort kareden bahseder. Bu dort kare, silipheli ve miizakereci arasinda

gerceklesen diyalog ve davraniglar temelinde 6nem kazanir. S6z konusu dort gerceveyi
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izleyen miizakereciler durumun bariscil sekilde ¢oziilmesi igin stratejiler gelistirir. Iyi
gelistirilmis bir S.A.F.E. kriz miizakere stratejisi, kriz i¢indeki bireylerin davranislarini,
amaclarin1 ve stratejilerini anlamayi arttirmakta, kriz olaylarinin siddetinin azalmasi igin
belirli etki stratejilerini gdz Oniine ¢ikarmakta bdylece miizakerecilerin karar vermelerine

yardimci olmaktadir (Hammer, 2008).

Etkili bir S.A.F.E. modeli i¢in, miizakerecilerin oncelikle sliphelinin hangi S.A.F.E.
karesinde oldugunu iyi belirlemeleri gerekir. Siipheliyle olan etkilesim, problemin ¢oziimii
icin sliphelinin belirli taleplerde bulundugu sabit talepler karesinde mi yoksa mevcut
etkilesim, miizakereciyle siiphelinin giiven insa ettigi uyum saglama karesinde mi yer
aldigimin ayrimi1 dogru yapilmalidir. Miizakereci ile siiphelinin etkilesimi, siiphelinin nasil
algilandig1 veya yargilandigl asamasi olan yiiz karesinde mi ya da, sliphelinin mevcut
durum karsisinda kendisini nasil hissettigi bagka bir ifadeyle duygusal sikint1 karesinde mi
oldugunu belirlemek miizakereye baslamadan onemlidir. Miizakereci, siipheli ile arasinda
gerceklesecek olan miizakere siirecine baslamadan, hangi S.A.F.E. karesinin mevcut
durumda egemen oldugunu belirleyerek, kuracag: iletisim 6zelliklerini buna gore adapte
etmelidir. Siiphelinin bulundugu S.A.F.E. karesine gore, siipheliyle kuracag: etkilesime
yon vererek mevcut durumun siddetini azaltan miizakereciler, sliphelinin bir sonraki
S.A.F.E. karesinde iletisim kurmaya basladiklarinda daha basarili olmaktadirlar. Bir
S.A.F.E. karesinden baska bir S.A.F.E karesine ge¢me durumu, slipheli {izerinde
miizakerecilere yonelik olarak krizin siddetini azaltmasinda yardimei olmakta ve boylece,

krizleri barig¢il ve saglikli sekilde ¢ozmesi kolaylagtirmaktadir (Hammer, 2008).

Kareler, etkilesimlerin yoruma agik yapilari olarak, bireylerin diger bireylerin
davraniglarini tanimlamalarini saglar. Kareler, mevcut durumdaki iletisimsel konuya kars,
bireyleri beklentilerini veya bakis agilarini yansitir. Kareler, bireylerin belirli bir durumu,
konuyu veya sorunu algiladigi ve bu duruma, konuya veya probleme karsilik verdigi

lensler veya agiklayici setlerdir (Hammer, 2008).
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Yapilan arastirmalar, catismada yasayan ve farkli karelerde bulunan bireylerin
kazan/kaybet (rekabetgi) davranis modeli igerisinde hareket etmeye daha egilimli
olduklarin1 ve g¢akisan karelerde bulunan taraflara gore ¢dziime ulagsmada basarili olma
olasiliklarinin daha az oldugunu gostermistir (Hammer, 2008). Catisma yasayan taraflar,
kurduklar1 etkilesim siirecinde, kareden ortak memnuniyetleri sonucu olarak bir sonraki
kareye gecerler. Kriz miizakerelerinde, bulgular, daha kolay olacagindan dolayi, bireylerin
bulunduklar1 karede belirli ortak bir memnuniyet yaratildiktan sonra kare atlamalar1 en
uygun olandir. Kareler arasinda gecis, dogru zamanda yapilmadiginda, krizin siddetinin

artmas1 muhtemeldir.

Olast ciddi kriz olaylarinda, miizakereci ve siipheli karsilikli olarak miizakere
stirecini, temel aciklayict kareler (Sabit Talepler, Uyum Saglama, Yiiz ve Duygusal
Sikint1) ¢evresinde sekillendirir. Bu kareler dahilinde konularin nasil miizakere edildigi
krizin siddetinin artmasini veya azalmasini belirler. S.A.F.E. modeli, krizin siddetinin
artisini ve azaligini kontrol altina almak i¢in kendine 6zgili gostergeler belirleyerek, bariseil
cozlimler icin her bir dort S.A.F.E karesi ile birlikte miizakere stratejileri taslagini

olusturur.

2.6.3.2.2.1. Somut Talepler (Substantive Demands)

Kriz olaylarinda siipheli ve miizakereci, birbirlerinin karsilikli somut talepleri
dogrultusunda birbirlerinin davraniglarina bir takim anlamlar yiikler. Somut talepler karesi,
catigmada yer alan taraflarin ihtiyaclari, talep ve istekleri ile ilgilidir. Bu karede yer alan
miizakereciler, dikkatlerini diger tarafin istek ve taleplerine yonlendirir. Siipheli, somut
talepler karesinde yer aldigi zaman miizakerecini gorevi, sliphelinin somut talepler
karesine girerek siiphelinin taleplerine kulak vererek problem c¢oziicii bir yaklasimla

siiphelinin baris¢il bir sekilde teslim olmasini saglamaya ¢aligmaktir (Hammer, 2008).
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S.A.F.E. modeli somut talepler karesinde, merkezi (birincil) ve ¢evresel (ikincil)
olmak iizere iki gesit talepten bahseder. Merkezi somut talepler, siiphelinin mevcut kriz
durumuyla dogrudan iligkili taleplerini ifade ederken, ¢evresel somut talepler ise, mevcut
durumla dogrudan alakali olmaya ikincil konumdaki talepleridir (Hammer, 2008). Her bir
kriz durumunda yalnizca merkezi veya ¢evresel talepler tek basina s6z konusu olmayabilir.
Kriz devam ettikce, siiphelinin talepleri merkeziden cevresele veya ¢evreselden merkeze
dogru hareket edebilir. Miizakerecilerin, sliphelin davranislarini, kendilerini ifade edis
tarzlarim degerlendirerek, taleplerinin merkezi ya da cevresel oldugunun ayrimini

yapmalari miimkiindiir.

Ornegin bir banka soygunu yapmis bir suglunun, miizakereciden bir helikopter
istemesi, durumla dogrudan ilgili olarak sliphelinin birincil konumdaki ihtiyaglarina
ornektir. Fakat yiyecek ya da sigara talep etmesi, dogrudan durumla alakali bir durum
degil, cevresel baska bir ifadeyle ikincil konumdaki isteklerini olusturur. Miizakereciler bu
asamada taleplerin ¢evresel ya da merkezi olup olmadiginin izini siirerken, ayn1 zamanda
bu taleplerin gergeklesmesi igin herhangi bir siire s6z konusu olup olmadigini da dikkate

almalidir.

Miizakerecilerin bu karede dikkat etmesi gereken bir diger konu tehdit unsurudur.
Tehditlerin saldirma ya da savunma amagli olup olmadigimin ayriminin yapilmasi kriz
durumlarmin bariggil sekilde ¢oziilmesi igin Onemlidir. Siiphelinin talepleri yerine
getirilmediginde, tehditlerini gergege doniistiirme ihtimali, dogru degerlendirilmelidir.
S.A.F.E. modeli, zarar verme unsuru igeren her tiirlii tehdidin, miizakere siirecinde ciddiye

alinmasi gerektigini Ongortir.

S.A.F.E. Modelinin somut talepler karesi, miizakerecilerin merkezi ve gevresel
sabit talepler arasinda ayirim yapmasini, siiphelinin taleplerinin artmakta mi1 azalmakta mi1
oldugunu belirlemesini, tehditlerin saldirgan ya da savunmaci bir amagla m1 yapildiginin
belirlemesine yardimci olur. Ornegin siiphelinin “geri ¢ekilin yoksa ates etmeye

baslayacagim” tehdidi, tamamen kendini savunma amagli olarak merkezi somut bir
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taleptir. Miizakerecinin bdyle bir tehdit karsisinda birkag segenegi vardir. Ya siliphelinin
tizerine giderek ona daha ¢ok yakin olmaya calisacaktir veya krizin siddetinin azalmasinda

daha etkili olarak geri ¢ekilecektir.

Ayni sekilde siliphelinin de miizakerecinin taleplerine nasil karsilik verdigi ¢ok
onemlidir. Diisiinmek, kabul etmek, reddetmek bu segenekler arasindadir. Siiphelinin
taleplerini azaltmadig1 durumlarda dahi krizin siddetini azaltmak miimkiindiir. Bu, ancak
stiphelinin miizakerecinin en azindan bir takim taleplerine olumlu karsilik vermek isterken,

kendi taleplerinde daha kat1 bir durus sergilemesiyle miimkiin olur.

2.6.3.2.2.1.1. Somut Talepler Stratejileri

S.A.F.E Modeli, siipheli ve miizakerecinin etkilesimi somut talepler karesindeyken
kriz olaylarinin siddetini azaltmak, krizi dindirmek i¢in bir takim somut talepler stratejileri

gelistirmistir (Hammer, 2008).

2.6.3.2.2.1.1.1. Talepleri Gormezden Gelmek (Ignore the Demands)

Kriz durumlarimin siddetini azaltmak i¢in en kolay strateji, siiphelinin taleplerini
gormezden gelerek konugsmayr baska bir konu iizerine ¢ekmektir. Bu strateji, ancak

stiphelinin taleplerinde 1srar etmeyi biraktig1 zaman basarili olur.

2.6.3.2.2.1.1.2. Etraflica Konusmak (Talk Through)

Etraflica konusmak, oOzellikle siiphelinin taleplerinin yerine getirilmesi igin
miizakereciye belirli bir siire (deadline) tanidigi zaman etkili olur. Miizakereciler,

stiphelinin taleplerinin yerine getirilmesi i¢in verdigi siireye, siire boyunca konusarak ya da
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bekleyerek karsilik verebilir. Miizakerecinin siire boyunca konusmasi veya beklemesi,
siiphelinin taleplerine olan dikkatini baska yone c¢ekebilmesine ve siiphelinin talep

ettiklerinde ne kadar 1srarc1 olduguna baghdir.

2.6.3.2.2.1.1.3. Talepleri Pazarhk Etmek (Bargaining the Demands)

Bu strateji, siiphelinin, miizakerecinin merkezi bir talebini (rehineyi serbest
birakmak, serbest kalmak) c¢evresel bir talebiyle (gozaltina alindiginda avukatiyla
goriismek) degis-tokus yapma istegi s6z konusu oldugunda basarili olur. Ayni sekilde,
stiphelinin merkezi talepleriyle (mahkGmlarin serbest birakilmasi, iilke disina giivenli
sekilde cikabilmek), miizakerecilerin merkezi taleplerinin (bir bombay1 etkisiz hale
getirmek, rehineler), degis-tokus yapildigi durumlarda s6z konusudur. Taleplerin pazarlig

genellikle teroristlerin, tehdit edici silahlar kullandig1 kriz miizakerelerinde s6z konusudur.

2.6.3.2.2.1.1.4. Problem C6zme (Problem Solving)

Problem ¢ozme taraflarin ortak amaglarina odaklanir. Polis ya da siiphelinin
talepleri géormezden gelmedigi veya talepleri pazarlik etmedigi durumlarda problem ¢dzme

stratejisi etkilidir.

Ornegin, rehin alan bir birey 6n kapiya celik yelek getirilmesini talep ettiginde
stiphelinin bu talebinin arkasinda yeten neden, polis tarafindan ates agilmasindan
korkmasidir. Bagka bir ifadeyle siipheli kendi giivenligi i¢in ¢elik yelek talep etmektedir.
Miizakereci, siipheliyle ¢elik yelek icin pazarlik yapmak istemese dahi, siiphelinin
giivenligini miizakere edebilir. Bu sekilde, kriz durumunun siddeti azalacak, bariscil bir

¢Oziim i¢in olasilik artacaktir (Hammer, 2008).
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2.6.3.2.2.2. Uyum Saglama (Attunement)

S.A.F.E. modelinin ikinci ana karesi olan uyum saglama taraflarin birbirleriyle
saygl, giiven ve igbirligi yapma isteklerinin derecesi gercevesinde tanimlanir. Catigmalarin
¢Ozlimiinde onemli bir rol oynayan uyum saglama, ayni zamanda taraflarin uzun vadeli

iliskilerinde de etkilidir.

Taraflar arasinda artan giiven s6z konusu oldugunda, daha az elestiri ve daha az
bilgi talebi gerekir. Ciinkii birbirleriyle daha ¢ok bilgi paylasan taraflar, kendilerini daha
cok aciga ¢ikarirlar. Uyum saglama taraflar arasindaki gliven ve baghlik, yakinlik-uzaklik

dereceleri ile yakindan ilgilidir.

Stiphelinin teslim olmayi planladigi durumlarda uyum saglama daha ¢ok Onem
kazanir. Ornegin, bir rehin alanmn teslim olmaya karar verdiginde, silahini birakarak,
bulundugu yeri terk etmesi gerekir. Acik bir alana dogru ilerleyen rehin siliphelinin silahini
alan giivenlik giicleri, siipheliyi gozaltina alir. Bu durumlarda, rehin alanin silahim
birakarak agik alana dogru ilerlemesi baska bir ifadeyle teslim olmasi, miizakereci ile
kurdugu giiven iligkisinin sonucudur. Ciinkii miizakereci siiphelinin teslim olmasi

durumunda, kendisine zarar gelmeyecegi konusunda giiven saglamistir.

Uyum saglamanin en 6nemli 6zelligi, kriz durumlarinin siddetinin azalmasi icin
her iki tarafin da karsilikli igbirlik¢i davramislar sergilemesidir. Kriz durumlarimin
siddetinin azalmasinda ve uyum insa edilmesinde isbirlik¢i davranislar etkili rol oynar.
S.A.F.E. Modeli, miizakerecilerin siipheliyle kurdugu iletisim ve davranislarinin
boyutunda igbirlik¢i yaklasim sergilemelerini cesaretlendirir. Ciinkii siipheli, uyum
saglama karesindeyken, miizakerecinin gorevi siipheliyle iliskisel yakinlik kurmak igin

isbirlik¢i davranislar sergilemektir. Bu da ancak etkili iletisimle miimkiin olur.
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Isbirlik¢i yaklasim, davramislari, (rehineleri kurtarma) veya iletisimsel mesajlart
(telefonu kaldirip bizimle konusmani takdir ediyorum) igerebilir. Isbirligi iceren ve
icermeyen davranis mesajlar1 belirlemek, uyum saglama karesinde ¢ok onemlidir. Uyum
saglama artarak kazanilsa dahi, herhangi bir isbirligi icermeyen davranis ya da mesajla

tamamen bozulabilir.

Kriz miizakerelerinin basinda taraflar arasinda genellikle uyum saglama c¢ok
disiiktiir. S.A.F.E. modeli, bu durumun, isbirlik¢i davranislar ya da iletisimsel mesajlar
degis-tokus edilmedigi siirece devam edecegini savunur. Taraflar arasindaki uyum iligkisi
arttikga krizin siddeti de dogru orantili olarak azalacaktir. Aralarindaki uyum iligkisinin
artmasi, siiphelinin sabit taleplerinin daha miizakere edilebilir hale gelmesi anlamini tasir,

dolayistyla bariscil saglikli sekilde krizin siddetini azaltma olasilig1 da artar.

Miizakereciler, bu karede siiphelinin ¢evresel taleplerini yerine getirerek giiven insa
etmek i¢in stratejiler gelistirir. Kullandiklar1 en etkili stratejiler ise, iletisim becerileri ve

dinleme becerileridir.

2.6.3.2.2.3. Yiiz (Face)

S.A.F.E. Modeli, kriz olaylarinda krizin siddetinin artmasimmi veya azalmasini
tetikleyici liglincli unsurun yiiz oldugunu varsayar. Yiz, bireylerin hayatlarina 6nemli
anlamlar katar, ¢ilinkil yiiz, insan viicudunda bir bireyin duygularini dogrudan kars1 tarafa
aktarabildigi kisimdir. Dolayisiyla hem siipheliler hem de miizakereciler, kriz
durumlarinda etkilesimde bulunurken birbirlerin en c¢ok yiizlerindeki mesajlardan

faydalanirlar.
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Miizakereciler sadece kendi yiizlerini yoOnetmekle kalmayip ayni zamanda
siiphelinin de yiiz ihtiyaclarini takip ederler. S.A.F.E. Modeli, siipheli ve miizakerecinin
yiizii tehdit edici davranislar sergilediklerinde, krizin siddetinin artacagini, yiiz
onurlandiric1 davraniglar sergilediklerinde ise, kriz olaylarinin siddetinin azalacagini
Ongoriir. Taraflarin gérmezden gelerek karsi ¢iktigi yiiz ihtiyaglari, kriz durumlarinin

asamalarinda siddettin artmasina sebep olur.

Kriz durumlarinda, yiiz karesi kullanarak taraflar birbirleri hakkinda bir takim
ipuclar1 elde etmeye calisir. Omegin, siiphelinin yiiz ifadelerine bakan miizakereci,
stiphelinin intihar egilimli olup olmadigini anlayabilir ve buna gore bir takim 6nlemler alir.
Yiiz, kriz olaylarinda bireylerin giiclii ve zayif yonlerini aciga cikararak bir anlamda

bireylerin kendini ele vermesine sebep olur.

S.A.F.E. modeli, yliz karesinde dort yiiz davranisindan bahseder (Hammer, 2008).

Bireyin kendi yiiz davraniglarina saldirmasi (attack self face behaviour), kriz
durumlarinda siiphelinin daha Onceden =zarar verdigi birinden bahsetmesi, ne
yapabileceklerini gdstermek adma, yaptig1 kotii davramslart aciga cikarmasidir. Ornegin,
intihar olaylarinda, siiphelinin kendi yiizii ve kendine olan saygisit konusunda ¢ok olumsuz
climleler sarf etmesi yaygin bir durumdur. Miizakereci, bu tarz ciimleleri fark etmedigi
zaman veya gerektigi gibi etkili sekilde siiphelinin yliziinii onurlandirmadig1 zamanlarda,
durumun intiharla sonuglanmasi ¢ok yiiksek olasiliktir. Karsi tarafin yiiz davranislarinsa
saldirmas1 (attack other face behaviour), siliphelinin miizakerecinin yiiz ifadelerine
saldirmasidir.  Ornegin, bir rehine miizakeresinde, miizakereci, siiphelinin rehineyi
birakmasimi beklemektedir. Siiphelinin, rehineyi birakacagimi diisliniiyorsaniz, hepiniz

salaksiniz seklindeki ifadesi, stiphelinin, miizakereciye saldirmasidir.

Onurlandiric1 davranis (Honor self behavior), siiphelinin kriz durumunda, kendi

gecmigsiyle 1ilgili onur duyulacak bir durumu ifade etmesidir. Siiphelinin gecmiste cok
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basarili oldugu bir iste ¢alismis olmasi, mutlu bir evliliginin olmasi, onurlandirict yiiz

davranislarina ornektir.

Kars1 tarafin yiiz davraniglarini onurlandirmak (honor other face behaviour),
siphelinin miizakereciyi sOzli iletisim O6gelerint  kullanarak  onurlandirmasidir.
Miizakerecinin iyi bir insan oldugunu ifade etmesi, kars1 tarafi onurlandirici yiiz ifadelerine

bir Ornektir.

Siipheli yiiz karesindeyken, miizakereciler, dinleme becerilerini Kkullanarak,
siiphelinin imaj1 ile ilgili bir takim ipuglar1 elde eder. Aslinda yiiz karesi, taraflarin
birbirleri hakkinda en fazla bilgi sahibi olmasina olanak veren zamandir. Stipheli kendisi
ile ilgili bir takim bilgileri bu karede isteyerek veya istemeyerek aciga ¢ikarir. Ornegin
yasadigt duygusal bunalim sonucu, intihar tesebbiisiinde bulunan birey, isinden
kovuldugunu, bu ise ihtiyaci oldugunu anlatirken, ‘Her insanin ictigi kadar, birka¢ kadeh
bir sey iciyorum, bunda ne kotiiliik olabilir ki’ dediginde miizakereci, stipheli ile ilgili bir

takim ipugclari elde eder.

Ozellikle rehine igermeyen kriz miizakerelerinde siipheliler, kendi yiizlerine saldir1
niteligi tasiyan davranislar sergileyerek, kendi durumlarimi akla yatkinlastirmak ve
miizakerecinin durumla ilgili onaymi alabilmek i¢in kotii bir imaj yaratmaya caligirlar.
Taraflarin ytiz ifadelerini dogru sekilde anlamak ve degerlendirmek i¢in miizakerecilerin
olabildigince siiphelileri konusturmaya cesaretlendirmeleri gerekir. Ciinkii; ancak yiiz
ifadeleri degerlendirildiginde yiiz karesinde ilerleme gercekleserek, krizin siddetinin

azalmasi mimkiin olur.

Yiiz karesi bir suclunun yakalanma ritiieli gergeklesirken kendini gosterebilir.
Medyada ozellikle ¢ok sik Ornekleriyle karsilasilan bir durumla, yiiz karesi
orneklendirilebilir. Medyada, suglularin, terdristlerin gbzaltina alinirken ki fotograflarinda,

cogu zaman yiizlerini gizledikleri goriiliir. Gézaltina alinan bu bireyler, medya aracilifiyla
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tim toplumun kendilerini nasil algilayacaklarini bildikleri i¢in yiizlerini saklama egilimi
gosterir. Toplum tarafindan diglanma, anlagilmama, kotlii olarak addedilme korkusu,
siiphelilerin, yiizlerini saklama ihtiyac1 hissetmelerine (face savig exit) neden olur. Ornegin
rehin alan bir birey goézaltina alindiginda, ¢ocugunun yaninda ellerinin kelepgelenmesi
istemez. Ciinkli cocugun hangi duygularla kendisini algilayacagindan ¢ekinir. Bu nedenle,
siipheli yiiz karesindeyken, miizakereciler, siiphelilerin onurlarint koruyucu taleplerine

(honor face saving demands) odaklanmalidir (Hammer, 2008).

Yiiz karesi, sliphelinin g¢evresine yansittigi imajin fark edilmesidir. Siipheliler
genellikle kendi imajlarina veya iinlerine saldir1 veya tehdit seklinde algilanacak iletisim
ve davraniglara karsi hassastir. Boyle durumlarda siipheli, kendi durumunu daha da
zorlagtirarak miizakerecinin onu etkilemesine karsi koyar. Siipheli yliz evresindeyken
miizakerecinin amaci, siiphelinin yiliz ihtiyaglarin1 onaylamaktir. Miizakereci, siiphelinin
yiiz ihtiyag¢larin farkina varip, uygun karsilik verdiginde, durumun siddetinin azalmasi da

mumkin olur.

2.6.3.2.2.4. Duygusal Sikinti (Emotional Distress)

S.A.F.E. Modelinin dérdiincii ve son karesi duygusal sikintidir.

Polis kriz miizakerecilerinin, rehine miizakereleri ile ilgili yaptigi ulusal bir
arastirmada, miizakerecilerin rehin alanlarin duygusal derecelerini ve iletisim becerilerini
degerlendirmek oldugu sonucu c¢ikmistir (Hammer, 2008). Ciinkii kriz olaylarinda,
siiphelilerin yaydig1 tehdit edici dinamikler, yiiksek oranda duygusal sikintilarinin bir
sonucu olarak ortaya ¢ikar. Kriz durumlarinda, siiphelinin duygularini ve buna bagl olarak

krizin nedenini anlamakta iletisim ¢ok dnemlidir.
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S.A.F.E modeli, duygusal sikintiy1 bireylerin zorluklarla bas etme yeteneklerini
azaltan, onlar gligsiiz ve direngsiz kilan yogun ve olumsuz duygular olarak tanimlar. Bu
karede yer alan siiphelilerin bir takim duygulari, davraniglarini etkileyerek, bireyi krize
siiriikler. Siiphelilerin duygusal sikinti yasadigi durumlarda miizakerecinin amaci
siiphelinin bu olumsuz duygularla bag etmesini saglamaya yardimci olmaktir. Boylece
durumu yeniden degerlendirmesi miimkiin olacak ve barisgil bir sekilde teslim olacaktir.
S.A.F.E. modeli kriz olaylarma hakim olan bes duygusal sikinti evresinden (states)
bahseder. Bu evreler, bireylerin yasadig1 iiziintli, korku, igrenme, sinir ve utang

duygularinin bir sonucu olarak ortaya ¢ikar (Hammer, 2008).

Uziintii (sadness), bireylerin belirli bir olay ve durum sonucunda yasadig1 yalmzlik,
dislanma, cesaretsizlik duygularindan kaynaklanir. Uziintii duygusu yasayan bireyler, bu

davranigla basa ¢ikmak i¢in yardim arar.

Korku (fear), bireylerin psikolojik ve fiziksel siddet tehdidi karsisinda yasadigi
duygusal sikintinin agiga cikardigt duygudur. Korku duygularini yasayan birey, bu

duyguya sebep olan tehdit unsurundan kagmaya calisir.

Igrenme(disgust), bir birey veya nesneye olan nefret veya tiksinme duygusunun bir
sonucudur. igrenme duygusu yasayan bireyler, bu duygularia sebep olan birey veya

nesnelerden kurtulmaya ¢abalar.

Ofke (anger), psikolojik ve fiziksel olarak kisitlanmis, haksizliga ugramis, zarar
gormiis bireylerin yasadigi duygular1 ifade eder. Sinir duygusu yasayan bireyler, bu
davraniglarina sebep olan birey veya bireylere saldirma egilimi gosterir. Sinir, bireylerin
siddet egilimli davranislar sergilemesine neden olur. Telefonu duvara firlatmak, kurbanini
dovmek, elini duvara vurmak, polise ates bu tiir davraniglara 6rnektir. Sinir genellikle kisa

stireli tepkilere yol agar.
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Utang (shame), siddetli ac1, reddedilme veya yetersizlik duygularinin bir sonucu
olarak ortaya ¢ikar. Utan¢ duygusu yasayan bireyler, bu duygular karsisinda, saklanmak,

kaybolmak veya intihar egilimli davranir.

Kriz miizakerelerinde, miizakereci siiphelinin duygularini tam olarak anladiktan
sonra, bireyin bulundugu duygusal sikinti evresini tespit ederek, bir davranis egilimi
gostermelidir. Omnegin siiphelinin duygusal sikinti evresi {iziintii ise, miizakereci
siiphelinin yalniz olmadigini ona hissettirmelidir. Daha da 6nemlisi miizakereci, siipheliye
yardim etmenin miimkiin oldugunu ona anlatmalidir. Ciinkii {izlinti yasayan birey

genellikle yaninda ona destek olacak birinin varligina ihtiyac¢ duyar.

Kriz durumlarinda taraflarin yasadigi duygular, kriz miizakerelerinin seyrini ve
sonucunu degistirir niteliktedir. Bu nedenle taraflar birbirlerinin duygularini takip ederek,

yargilayici olmayan bir tutumla birbirlerini anlamaya ¢alismalidir.

2.6.3.2.3. Rehine Miizakerelerinde Bilgi Ahsverisi

Bilgi, biitiin miizakere boyutlarinda hayati 6nem tasidigi gibi, kriz miizakere
siirecinde de 6nemli rol oynar. Miizakereci, krizin kimler arasinda, ne zaman, nasil, ve
neden gerceklestigi gibi sorulara cevap bulmalidir. Bilgi, soz konusu kriz miizakereleri
oldugunda, olaya karigsan bireyler ile ilgili genel bilgilerin yani sira, olayin nerede
gerceklestigi ile ilgili bilgileri de igerir. Cevresel faktorler, giivenlik sistemleri,
miizakerenin gerceklesecegi yerde siirece etki edebilecek biitiin O6geler géz Onilinde

bulundurulmalidir.

Rehin alan bireyin, ge¢misiyle 1ilgili olabildigince fazla bilgi toplamak
miizakerecinin, krizin siddetini azaltmasinda yardimci olacaktir. Siiphelinin, psikolojik

ozellikleri, daha oOnceki su¢ kayitlari, sagligi konusunda toplanan bilgiler 1s181nda,
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miizakerecinin olaya nasil yaklasacagi, hangi strateji ve taktikleri kullanacagi farklilik

gosterir.

2.6.3.2.4. Rehine Miizakerelerinde Kisilerarasi fletisim ve Aktif Dinleme

Kisilerarasi iletisim, kriz miizakerelerinin temelini olusturur. Taraflarin kurduklari
iletisimin kalitesiyle dogru orantili olarak, kriz olaylar1 saglikli ve baris¢il sekilde ancak
etkili iletisim Ogelerinin kullanimiyla ¢oziiliir. Etkili miizakereciler, kendilerine giivenen
iletisim becerileri yiiksek bireylerdir. insanlar1 etkilemek igin kelimelerin giiciine inanirlar.
(Slatkin, 2009: 7)

Kriz miizakerelerinde iletisim, taraflarin birbirleri hakkinda bir takim bilgi elde
etmelerinde araci olur. Miizakereciler, iletisim &gelerini kullanarak siipheliler hakkinda

elde ettigi bilgiler dogrultusunda miizakereye yon verir.

Kriz miizakerelerinde iletisim, miizakereci ve slipheli arasindaki benzerlikleri fark
etmenin yolunu acar. Miizakerecinin siipheliyle benzer noktalarinin bulundugunu
hissettirmesi, sliphelinin kendini daha rahat hissetmesine, dolayisiyla krizin ¢oziilmesine
yardimct olur. Ayn1 zamanda iletisim, miizakereci ile siiphelinin arasinda insa edilenin ve
sayginin da temelini olusturur. Siipheli, miizakerecinin onu yargilamadan sadece problemi

¢6zmek i¢in onu dinledigine inanmasiyla kriz miizakereleri basariyla sonuglanir.

Miizakereciler, rehine olaylarinda, iletisimi devam ettirmek zorundadir. Bu nedenle,
rehin alanin basit bir sekilde evet hayir seklinde cevap verebilecegi kapali uglu sorular
sormak yerine, rehin alanin diisiinmesini, konusmasini saglayacak acik ug¢lu sorulardan
faydalanirlar. Ornegin, miizakerecilerin rehin alanlara acikip actkmadiklarini sormalari cok

sik rastlanan bir durumdur. Yemek ihtiyacin1 sormak, miizakereci ve rehin arasinda bir
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giiven iliskisi kurulmasina yardimei olur. Rehin alan birey, bir bagkasinin kendisini
diisiindiigiinii hissederek, miizakereciye bir adim yaklasir. Dolayisiyla, olayin bariscil bir

sekilde ¢6ziimii i¢in ¢aba sarf ettiginin sinyallerini verir (Dias, 2002: 187).

Kriz miizakerelerinde, sozli iletisim 6geleri kadar, taraflarin ortama yansittiklart
sOzsiiz iletisim Ogeleri da 6nemlidir. Taraflarin beden duruslari, el kol hareketleri goz
temaslari, yliz ifadeleri bir takim mesajlar igerir. Taraflar, ortama karsilikl1 yansittiklari
iletisim Ogelerinden bir takim mesajlar ¢ikararak, miizakere siirecinin seyrine katkida
bulunur. Ornegin paranoyak, korkmus bir siipheliyle miizakere ederken, miizakereci
siipheliyle olan mesafesini azaltmali, daha uzak durmalidir (proxemics). Ciinkii bu insanlar

tehdide kars1 asir1 duyarhidir.

Kriz miizakerelerinde iletisime kurmada en Onemli yardimci aktif olarak
dinlemektir. Aktif olarak dinlemek, kisilerarasi iletisimin temelidir fakat kriz
miizakerelerinde rolii bir adim daha fazladir. Kriz i¢indeki insani dinlemek, durumun iyi
analizinin yapilmasi, duruma uygun strateji ve taktiklerin kullanilmasi, dolayisiyla,
stipheliye mantikli nedenler sunarak, umutlu davranmalari i¢in gereklidir. Cilinkii genellikle
kriz olaylarinda, kriz i¢indeki birey, bir takim yasanmigliklardan gegerek kendisini krizin
ortasinda bulur. Bu birey veya bireyler, toplum i¢inde fark edilmemis, kenara itilmis,
duygu, disiince isteklerine kulak verilmemis, yanlis anlasilmis bireylerdir. Dolayisiyla,
dinlenilmek onlar i¢in dnemsendiklerinin bir sinyalidir. Stiphelilerin belki de krizin i¢inde
olmalarinda temel neden olan yeteri kadar dinlenilmemislik duygusu, daha sonra miizakere

stirecinde krizden ¢ikmalarina yardimci bir rol oynar niteliktedir.

2.6.3.2.5. Rehine Miizakerelerinde Gii¢

Kars1 tarafin kendisinden daha ¢ok secenegi oldugunu fark eden miizakereciler, giic
dengelerini degistirmek i¢in daha saldirgan stratejiler benimser (Donohue ve Taylar, 2003:

527). Rehin alanlar, yeteri kadar giiclii olmayan politik gruplar, bosanma davalarinda
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kocalar, daha rekabet¢i ve daha giic odakli bir miizakere saglamak icin gilice yonelik
mesajlar verirler. Diyaloglarinda amag, karsi tarafin sosyal mesruluguna saldirarak karsi
tarafi, hayati 6nem tasiyan konulara ¢ekmeye zorlamaktir. Aksine rehine miizakerelerinde,
miizakereyi gerceklestiren taraf veya alici-satici miizakerelerinde satici, yliksek giiclii
uluslar aras1 miizakereciler ve kari-koca miizakerelerinde karilar, daha katilimer ve ilgi
odakli mesajlar iceren daha genis yelpazede iletisim segenekleri kullanirlar. Ciinkii bu
miizakerecilerin genel pozisyonlarma sinir1 asmayan daha uygun segenekleri vardir. Bu
nedenle daha acik ve uzlastirict bir iletisimle sosyal kimliklerini riske atabileceklerini

disiintirler.

Yapilan bir arastirmada (Donohue ve Taylor, 2003), giic dengelerini degistirmek
icin saldirgan stratejiler benimseyen bireylerin, istedikleri sonucu alamadiklar
goriilmustiir. Miizakereye daha cok zaman harcayan, anlagmak icin daha istekli olan
teroristlerin, istediklerini daha ¢ok elde ettikleri goriilmiistiir. Dini ideolojilere sahip olan
teroristlerin, daha saldirgan stratejiler benimsedikleri arastirmanin bir baska sonucudur.
Teroristler, korku ve tehdit iceren amaclarina ulagsmak igin giicli bir ara¢ olarak
kullanmaktansa, olabildigince fazlalastirmay:r amacglar. Bu aragtirmaya gore, kimlik,
terorist miizakere siireglerinde ¢ok 6nemli bir rol oynamaktadir. Dolayisiyla, teroristlerin

sosyal ve kiiltiirel altyapilari, miizakere siirecinde 6nemlidir.

Korsanlarin basrol oynadigi rehine miizakerelerinde, saldirgan stratejiler soz
konusudur. Korsanlar, daha ¢ok saldirgan stratejiler kullanarak giiclerini sergilemek
isterler. Talep ve isteklerinden 06diin vermezler. Ciinkii olast bir anlagma durumuna

hazirlikli degildirler.

Teroristler, kendileri ve karsi taraf arasindaki glic dengelerinde fark gordiiklerinde,
giicli dengelemek i¢in daha kavgaci ve dliimciil stratejiler benimserken, tehdit kapasiteleri

arasinda fark gordiiklerinde ise daha ¢ok miizakere etme yolunu secerler.
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2.7. Miizakere Taktikleri (Negotiation Tactics)

Taktik, Fransizca’da tactique kokenli, tiirli savas araglarini belli bir sonuca
ulasmak amaciyla etkili bicimde birlestirerek ve kullanarak kara, deniz veya hava savasini
yonetme sanatr olarak tanimlanir. Istenen sonuca ulasmak amaciyla izlenen yol ve
kullanilan yontemlerin tiimiidiir (Cetin, 2007) taktikleri, stratejilerin bilesenleri olarak
tanimlar. Taktik kavrami c¢ok siklikla strateji kavramiyla karistirilmaktadir. “Taktikler,
daha kapsamli olan stratejinin uygulanmasini saglamak igin tasarlanan kisa vadeli

uyumlastirici hareketlerdir” (Cetin, 2007: 169).

Her durum ve her birey icin genel geger tek bir taktik tiirlinden s6z etmek miimkiin
degildir. Belirli bir birey iizerinde etkili olan taktik, baska bir birey iizerinde ayn1 etkiyi
gostermeyebilir. Ya da belirli bir durumda uygulanarak etkili olan taktik s6z konusu bagka
bir durum oldugunda sonu¢ vermeyebilir. Oziinde bir kisileraras: iletisim siireci olan
miizakere yonetiminde ¢esitli taktikler tamamen farkli 6zellikle tasiyan insanlar {izerinde,
farkli durumlarda kullanilmaktadir. Bireyleri miizakere masasina oturmadan karsi taraf
hakkinda topladiklar1 bilgiler, hangi taktigi kullanacaklarini belirlemelerinde 6nemli rol

oynar.

Ozellikle alic1 ve saticinin séz konusu oldugu miizakerelerde, genelde saticilar,
misterileri hakkinda detayli bilgiye sahiptir. Nelerden hoslanip neleri sevmedikleri, aileleri
hakkinda detayli bilgiler, kisilikleri hakkinda detayli bir arastirma yaptiktan sonra,
miizakereye baglarlar. Boylece alicilar i¢in kullanabilecegi en uygun taktigi belirleyen
saticilar, miizakere masasindan istediklerini alarak kalkarlar (Steele ve digerleri 1989).
Miizakere taktikler bilgi toplama, taraflar arasindaki farkli algilamalarla bas etme, bu
farklilardan faydalanma konularinda miizakerecilere yardimei olur. Taktikler, taraflarin

istediklerini alarak masadan kalkmalar1 konusunda onlara yardim edecek bir aragtir.

Her kosul ve birey lizeride ayni taktigin kullanilamayacag: gibi, sadece tek bir

taktik kullanim1 da zorunlu degildir. Bazen miizakereciler, siirecin gidisine gore herhangi
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bir taktikle baglayarak, siire¢ icerisinde baska bir taktikle devam edebilir veya iki taktigi
ayni anda kullanabilir. Burada 6nemli olan, miizakerecilerin kimlerle miizakere ettiklerinin
analizini 1yl yaparak, mevcut sartlar ve durumun dogru degerlendirmeleri sonucu en uygun
taktigi kullanabilmeleridir. Clinkii taktikler yanlis veya baska bir ifadeyle dogru zamanda
ve dogru sekilde kullanilmadiklar1 zaman ters tepkiler yaratabilir. Istediklerini elde etmek
icin kullanilan taktikler, yanlis kullanildiklarinda, miizakerecilerin mevcut durumlarindan

geriye dogru gitmelerine yol agabilir.

2.7.1. Asir1 Talepler (Extreme Demands)

Asirtyt talep etme, Sovyet stili, ¢1g gibi talepler seklinde de ifade edilmektedir.
Aslinda asirt talepler taktiginde onemli olan asirt kelimesidir. Miizakere siirecinin
baslangi¢ asamasinda taraflardan herhangi birinin ¢ok yiiksek, asir1 taleplerde bulunmasini
ifade eder (Gottlieb ve Healy, 1990: 48). Miizakere siirecinin en basinda taraflardan birinin
kars1 tarafin istek ihtiya¢c ve beklentilerini diisiirmeye zorlayarak geri adim atmalarini
saglamak icin ¢ok fazla talepte bulunmasidir. Aslinda bireylerin miizakereye baslamadan
belirledigi hedefler, miizakere siirecinde dile getirdigi istek, ihtiyac ve taleplerinden daha
dusiiktiir, fakat kars1 tarafi yildirmak i¢in asiriyr dillendirir. Asir taleplerle karsi karsiya
kalan bireyler, bu talepleri yerine getirmeye hi¢ niyetli olmasalar dahi, durum
degerlendirmesi yapma firsat1 yakalar. Asir1 talepler taktigi miizakerecilere neyin miimkiin

olup neyin miimkiin olmayacagina dair ipuglar1 yakalama firsati verir.

2.7.2. Rus Cephesi (Russian Front)

Rus cephesi taktigi ismini Ikinci Diinya Savasi doneminden almaktadir. ikinci
Diinya Savasi sirasinda Alman askerlerinin en ¢ok korktugu durum, Rus cephesine
gonderilmekti. Ciinkii Rus cephesinde askerlerin soguktan donarak ©6lmesi, kafalarina

isabet edecek bir Rus mermisiyle yasamlarini kaybetmeleri kadar olastydi.
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Miizakere stirecinde kullanilan Rus cephesi taktiginde taraflardan biri, diger tarafin
asla kabul etmeyecegini bildigi bir teklif sunar (Steele ve digerleri, 1989: 95). Bu teklif
daha cok giydirilip siislenilerek kars1 tarafa ¢ok daha mantikli bir sekilde sunulur. Asama

asama nasil igleyecegi, neler yapilmasi gerektigi anlatilir.

Aslinda Rus Cephesinin 6ziinde tehdit unsuru vardir. Taraflarin sundugu en koti
secenek, karsi tarafin diger secenegi tercih etmedigi durumda karsi karsiya kalacag

durumdur.

2.7.3. Kemirmek (Nibbling)

Kemirmek, ufak tefek taleplerde bulunarak, her bir talepte uzlasmaya varmaktir.
Kemirmek taktigi, genellikle taraflarin ¢ok asir1 olarak nitelenebilecek talepleri s6z konusu
oldugunda kullanilir. Talepte bulunan taraf bu nedenle, mevcut talebini belirli pargalara
ayrrarak kiigiik kiiciik talepler halinde sirasiyla karsi tarafa sunar. Fakat burada 6nemli olan
kiiclik parcalar ayrigtirilmig taleplerin uzun bir zaman dilimine yayilarak karsi tarafa
sunulmasidir. Boylece taraflar bir anda ¢ok fazla taleple karsilasmak yerine, uzun bir
zaman diliminde kii¢iik kiiclik taleplerle karsilasacak beklide bu taleplerin hepsini yerine
getireceklerdir. Talepte bulunurken, olabildigince kibar olan taraflar kars: tarafin, talepleri
yerine getirmesini kolaylastirir. Talebi karsila taraf ise genellikle, ¢ok kibar sekilde
tesekkiir eder, minnet duyar. Talep eden taraf, talepleri arasinda bir zaman birakir. Hepsini

ayn1 anda istemek yerine, kiigiik kiigiik par¢alar halinde uzun bir zaman diliminde ister.
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2.7.4. Geri Cekilme (Recessing)

Geri ¢ekilme, taraflarin miizakerenin gidisatindan biraz soluk almak, o zamana
kadar konusulanlar1 gozden gegirerek muhakeme yapmak i¢in miizakereye 5-10 dakikalik
kisa stireli, verdikleri aray1 ifade eder. Deneyimli miizakereciler geri ¢ekilme taktigini
sadece kendileri igin degil, karsi tarafin da soluklanip, isbirlik¢i yaklagimla miizakereye
devam etmelerine bir firsat olarak kullanir (Scott, 1989: 50). Dogru zamanda kullanilan
geri cekilme taktigi taraflarin enerjilerini ve konsantrasyonlarim1 canlandirarak,

miizakerenin daha etkili devam etmesini kolaylagtiracaktir.

Ornegin bir konuda kesin karar vermeyen tarafin kafasinda bir takim siipheler sdz
konusu ise, verilecek 5-10 dakikalik kisa bir ara tarafin kafasindaki siipheleri tekrar g6zden
gecirerek, durum degerlendirmesi yapmasi igin bir firsat olacaktir. Iginden ¢ikilmaz bir
durum s6z konusu ise, konusmalar gériismeler artik ilerlemiyorsa, miizakere siireci sikisip

kaldiysa, ara vermek cok etkili bir taktik olabilir.

Geri ¢ekilme, taraflarin tutum ve davraniglarina, miizakerenin seyrine gore dogru
sekilde kullanilmadig1 zaman siirecin seyrini olumsuz etkileyebilir. Cok etkili bir sekilde
devam eden miizakerede geri ¢ekilme taktigini kullanan var olan etkili iklimi bozarak

miizakerenin ilerleyisini durdurur. Dolayisiyla ara vermek, zaman kayb1 anlamina gelir.

2.7.5. Siire Vermek

Miizakerelerin sonlanacagi tarihi, zamani, siireyi miizakerenin en basinda
belirlemek, miizakere siirecinin basarili sonuglanmasi i¢i kullanilacak taktiklerden bir
tanesidir. Miizakere sonucunda kararlarin alinmasi i¢in bir saat belirlemek, 6rnegin saat

11°’de ucagt oldugunu veya aym 15’ine kadar teklifi sunmasi gerektigi soyleyen
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miizakereci, konunun sona erdirilmesi i¢in bir tarih zaman siire belirlemis olur. Boylece

verilen siireye gore, taraflarin tutum ve davranislar sekillenecektir.

Miizakerede kararlarin alinmasi igin belirlenecek olan silirenin taraflarin ortak
kararlarmin bir sonucu olmasi oénemlidir. Ciinkii tek tarafli konulan siireler, karsi taraf
tarafindan tehdit olarak algilanabilir. Tehdit edildigini algilayan taraflar ise hir¢inlasarak

miizakere siirecini olumsuz etkileyecektir.

Belirli bir siire belirlemek, bir tarafin dayatmasi sonucu olarak degil, iki tarafin
ortak ortak konusarak belirledikleri bir karar ise, miizakere ortaminda daha sicak daha
samimi bir atmosfer yaratilacaktir. Siire belirlerken taraflarin sozli iletisim 6gelerini nasil
kullandiklar1 da 6nem tasir. Ornegin saat 11°de ucagim var demek yerine, saat 11°e kadar
bir sonuca varabilirsek benim i¢in ¢ok uygun olur zira ucaga yetismem gerekiyor gibi bir
sOylemle miizakere ortamina isbirlik¢i bir atmosfer hakim olacaktir. Dolayisiyla taraflar bir
an Once ¢Ozliime ulasmak icin daha ¢ok caba sarf edeceklerdir ¢iinkii kisitli zamanlarinin

oldugunu bilen taraflar daha yaratici ¢6ziimler sunacaktir.

Siire kisitlamasi s6z konusu olmadigi durumlarda taraflar, gereksiz konusmalarla

konuyu daha ¢ok uzatacak, c¢oziim odakli degil, sorun odakli konusmaya devam
edeceklerdir. (Scott, 1989: 53)

2.7.6. Eger...(If)

Eger taktigi, eger biz sOyle yaparsak sizin saglayacaginiz yararlar nelerdir tarzi
sorular sormaktir. Eger taktigi yapici bir taktiktir. Taktigin kullanilmasindaki amag, her iki
tarafa da maksimum yarar saglayacak ¢oziimii bulmaktir. Eger taktiginin bazi durumlarda
olumsuz etkiler agiga c¢ikardigi da goriilmektedir. Eger taraflar miizakere sonucuna

ulagsmak icin epeyce yol kat etmislerse, ¢ozliime neredeyse ulagsmislarsa, eger taktigini
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kullanmak anlagmay1r tamamen bozabilir. Her sey konusulmusken, tam da sonuca
ulasilmak tizereyken, bir tarafin ya bu konuda biiyiikk bir degisiklik istersem seklindeki
sorusu, o zamana kadar konusulan her konunun ¢ope atilmasi, her seye yeniden baglanmasi

anlamina gelmektedir. Taraflar arasinda giivensizlige neden olacaktir.

2.7.7. Tam Aciklama Yapmak

Tam aciklama yapmak, giinliik kullaniminda bir konu, bir durum hakkinda tiim
bilgileri paylasmaya hazir olmak anlamina gelmektedir. Fakat s6z konusu miizakere siireci
oldugunda, bireylerin farklilasan iletisim becerileri, bilgileri paylasmaya istekli olup
olmamalari, tam bir ag¢iklama durumunun O6niinde engel teskil eder. Ciinkii her zaman
bireylerin kendilerine kalmasini istedikleri bir takim bilgiler vardir. Ya da bireyler
paylagmak isteseler dahi, iletisim becerilerinin yetersiz kaldig1 durumlar s6z konusudur. Bu

nedenle aslinda tam agiklamadan kasit, karsi tarafin algiladiginin %90’ 1dur.

Baz1 deneyimli miizakereciler, her seyi aciklamanin, biitlin bilgilerin kars: taraf ile
paylasilmasinin, miizakere siireci acisindan bir intihar oldugunu iddia ederler (Scott, 1989:
54). Fakat mevcut durumun niteligine, bireylerin 6zelliklerine ve aralarindaki iligkinin
boyutuna gore tam agiklama taktigi cok olumlu sonuglar1 da beraberinde getirebilir. Bazi
miizakereciler, kisilik ve karakteristik ozellikleri agisindan ¢ok net, her seyi agiklayan,
biitiin bilgileri masaya doken bir yapiya olabilir. Aslinda samimi sekilde aktarilan bilgiler
1s1g¢1nda yaratict ¢oziimlerin olusmasi da daha ¢abuk olur. Dolayisiyla, kendisine samimi
yaklasildigimi fark eden taraf, daha isbirlik¢i bir tutumla, ortak bir sonuca ulasmak icin
daha ¢ok ¢aba sarf edecektir.

Tipk: taktiklerde s6z konusu oldugu gibi stratejilerde de biitiin miizakere cesitleri
icin tek bir genel gecer stratejiden s6z etmek miimkiin degildir. Hangi durumlar i¢in hangi

stratejileri  kullanacaginiza karar verecek olan sizsiniz. Taraflar arasindaki giiven
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derecesine gore basvurulacak olan stratejiler de farklilik gosterecektir. Bir strateji ile

baslayip, ise yaramadigi durumlarda baska bir strateji kullanmak ta miimkiindiir.

2.7.8. Cok Soru Sormak

Miizakere stireclerinde, bazi durumlarda, taraflarin birbirleriyle ¢ok fazla bilgi alig-
verisinde bulunmasi veya bazi bilgilerin taraflarin aleyhinde olmasindan Otiirii
paylagmaktan c¢ekinmeleri dogaldir. Ciinkii mevcut kosullarin niteligine gore oyle bilgiler
vardir ki, durumu bir tarafin lehine sonug¢landirirken diger tarafin aleyhine sonu¢lanmasina
etki eder. Bu durumlarda kullanilabilecek en etkili taktik olabildigince ¢ok soru sormaktir.
Ciinkii taraflar ancak soru sorarak ulagmak istedikleri bilgiye ulasabilirler. Taraflar
birbirlerinin sorularinin tiimiinii cevaplamasalar dahi, soru soran tarafin mevcut cevaplari

birlestirip, degerlendirerek ihtiyaci olan bilgiye ulasmasi miimkiin olur

Toplumda kars1 tarafi etkileme siireci olarak ta bilinen miizakerelerde, taraflar
birbirlerini etkileme adina normalden daha ¢ok konusurlar. Dolayisiyla daha az dinlerler.
Karsilarindaki insanin ne sdyledigine odaklanmak yerine, bir sonraki adimda kendisinin ne
sOyleyecegini diisliniirler. Etkili bir miizakere i¢in taraflari ayni oranda birbirlerini
dinlemesi dolayisiyla anlamasi gerekmektedir. Bunun i¢in ne kadar ¢ok soru sorulursa, o

kadar ¢ok bilgi elde etmek miimkiin olacaktir.

Sorularmizin  hepsine cevap alamasaniz bile, kars1 tarafi konusturmayi
basaramasaniz bile, c¢esitli ipuglart elde edebilirsiniz. Miizakere siireci Oziinde
konusulanlarin etkili oldugu kadar konusulmayanlarin da 6nemli oldugu bir kisilerarasi

iletisim siirecidir (Bazerman ve Neale, 1993: 91).
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2.7.9. Blof Yapmak

BIof yapmak taktigi taraflarin birbirlerini etkileyecek gercek olmayan bir durumdan
bahsederek istediklerini elde etmelerinde kullanilir. Ornegin satici-alict miizakerelerinde
arabasimi belirli bir para karsiliginda satmak isteyen satici, alicinin istedigi parayi
vermeyecegini diisiindiiglinde, talep ettigi miktardan ¢ok daha fazla teklif eden bagka bir
alicinin varligindan bahsetmesi, alicinin arabayr kaybetmemek icin saticinin talep ettigi

paray1 6demeyi kabul etmesiyle sonuglanabilir.

BI6f yapmak baska bir ifadeyle belirli baz1 gercekleri ele alarak, onlar1 abartili
sekilde sunma bigimidir. Bl6f yapma taktigi, blof yapanin inandiric1 oldugu siirece olumlu
sonuclar dogurmaktadir. Taraflar birbirlerinin blof yaptiklarini anlarlarsa, durum mevcut
durumdan daha geriye gidebilir. Hatta giive kaybi gibi, telafisi ¢ok gii¢ olan sonuglara yol

acabilir.

2.8. Miizakere Asamalari

Gerek iki birey, iki grup gerekse iki ulus ya da iki organizasyon arasinda
gerceklesen miizakereler belirli evrelerden gegerek gerceklesir. Bu evreler arasindaki gegis
stireclerinin, kesi ve net olarak ayrimin1 yapmak cok giictiir. Fakat miizakere siirecinin bas

aktdrleri, bireyler, bu evrelerin her birinin varligini bilerek miizakereye hazirlanmalidir.

Fakat miizakere evrelerinin dnceden farkinda olmak ve buna gore her bir evre i¢in
ayr1 olarak planlama siirecinde yapilacak olan hazirlik, miizakere siirecinin seyrine yon
vererek, basarisin1 etkileyecek niteliktedir. Miizakerelerde genel gecer evrensel
asamalardan s6z etmek miimkiin degildir. Fakat asagida yer alan miizakere asamalari
miizakere siirecinin isleyisini anlamak a¢isindan yol gosterici niteliktedir. Bu asamalari
takip etmek mutlak basariyr ifade etmemekle birlikte, strateji olusturmak, durumun

degerlendirmesini iyi yapmak icin etkilidir.
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2.8.1. Hazirhk ve Planlama Siireci

Planlama ve hazirlik siireci, miizakerenin seyrine ve sonucuna dogrudan etki
edecek en Onemli asamadir. Toplumumuzda, bireylerin giindelik hayatlarinda planlama
yapmasl, ¢ok sikici, zevksiz, can sikici bir is olarak kabul edilir. Bu nedenle belirli olaylar
karsisinda bireyler hemen harekete gegmek yerine daha ¢ok erteleme yolunu seger.
Ozellikle is diinyasinda yer alan ¢ogu is adami zamanin kisith olmasi, is hayatinin
yogunlugu gibi bahanelerle planlama yapmaya yeteri kadar vakit ayirmadiklarin yakiuirlar.
Aslinda bireylerin gerek sosyal hayatlarinda gerekse is hayatlarinda etkili derecede
planlama yapamamasi vakit ayiramamalarindan degil, hazirlik siirecinde yaptiklar1 bir

takim hatalardan kaynaklanir.

2.8.1.1. Hazirhk Siireci

Miizakerelerde hazirlik siireci, dogruda arastirma ile ilgilidir. Hazirlik siireci
bireyni kendi kosullarin1 belirlemesi, kars1 tarafin kosullarini arastirmasi, giiclii ve zayif
yonlerini ortaya ¢ikarmasi ve elde ettigi verilerden yola ¢ikarak karsi taraf hakkinda bir
takim varsayimlar gelistirmeyi igerir. Hazirlik siireci taraflarin miizakere yelpazelerini

belirledikleri stirectir.

2.8.1.1.1. Hedef Noktas1 (Top Line, Target Point) Belirlemek

Miizakerecilerin miizakerenin tam olarak nerde sonlanmasini istedigi nokta hedef
noktasidir. Etkili bir miizakere siireci, taraflarin hedef ve diren¢ noktalar1 arasinda
gerceklesir. Hazirlik siireci, oncelikle taraflarin hedeflerini dogru olarak belirlemesiyle
baglar. Taraflarin her seyden 6nce neden miizakere etmek istediklerini acik¢a belirlemeleri
gerekir. Insanlar bir yolculuga c¢ikmadan &nce rotalarmi, tam olarak belirlemezlerse,

gidecekleri yere vardiklarinda durmasini da bilmezler. Tipki yolculuklardaki gibi,
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miizakerelerde de hedeflerini baslangigta dogru belirleyen taraflarin hedefe ulagmalari

daha kolay olacaktir.

Miizakere Oncesinde taraflarin hedeflerini dogru sirada belirlemeleri hayati 6nem
tagimaktadir. Miizakerelere ¢ok yiiksek hedeflerle baslamak taraflarin motivasyonlarini
diisiirebilir. Normalden daha diisiik seviyede belirlenen hedefler durumunda ise, taraflar

miizakere siirecinde gerekli ¢cabay1 géstermezler.

Hedefleri dogru belirlemek tek basina yeterli degildir. Hazirlik asamasinda bu
hedeflerin 6nem sirasina konularak o©ncelikli olanlarin belirlenmesi gerekmektedir.
Hedefler, belirli bir miktar para, bir ev gibi somut olabilecegi gibi basari, saygi, gibi soyut
kavramlar1 da icerebilir. Ornegin cocuk ve annesi arasinda gerceklesen bir miizakerede
cocuk annesinden kendisine ¢ikolata almasini istiyorsa, ¢ikolatay: elde ettiginde miizakere
amacina ulagmis olacaktir. Ya da satici ve alici arasinda gergeklesen bir miizakerede
saticinin hedefi, arabasin1 50 milyar karsiliginda aliciya satmak ise, bu para karsiliginda

sattiginda amacina ulagsmis olacaktir.

2.8.1.1.2. Diren¢ Noktasi (Bottom Line, Resistance Bottom) Belirlemek

Diren¢ noktasi, bireyin anlasma yapmay1 kabul edecegi uygun olan son noktadir
Miizakerecileri hazirlik siirecinde belirlemeleri gereken 6nemli konulardan biri olarak

diren¢ noktasi, bireyin anlasma yapmay1 kabul edecegi uygun olan son noktay: ifade eder
(Luecke, 2008: 27).

Ornegin birey, eger bir ev satin alacaksa, diren¢ noktas1 ev igin ddeyebilecegi en
yiiksek miktar1 ifade eder. Eger bir ev satmay: diisiiniiyorsa, bireyin direng¢ noktasi evi

satabilecegi en diisiik miktardir.
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Diren¢ noktasi bir kere belirlendikten sonra degismesi s6z konusu degildir. Bagka
bir ifadeyle, miizakere esnasinda ortaya ¢ikan kosullar, direng noktasindan harekete mahal
vermez. Oregin ev icin talep ettiginiz iicret 100 milyar ise, baska bir ifadeyle direng
noktaniz 100 milyar ise, kars1 tarafin ev i¢in size ddeyebilecegi maksimum iicret 80 milyar
ise, bagka bir ifadeyle diren¢ noktasi 80 milyar ise anlasma s6z konusu degildir. Eger birey

80 milyar1 kabul ediyorsa, bu durumda dogru belirlenmemis direng noktas1 sz konusudur.

Ayni durumda, miizakere siirecinin sonlanmamasi i¢in ev sahibi, evin tadilatini
kendi yaptirmayi art1 80 milyar talep edebilir. Bdyle bir durumda evi alacak olan bireyin
diren¢ noktasinda israr etmesi, miizakerenin tikanmasina yol acar. Ciinkii aslinda bu durum
her iki tarafin da kazandigini diisiindiigii, miikemmel bir miizakere siirecini ifade eder.
Bireyler, eger diren¢ noktalarinda 1srarci olurlarsa, diger yaratici ¢oziimleri géremeyebilir,
bu da miizakere masasindan elleri bos ayrilmalarina yol acabilir (Fisher ve Ury, 1981: 102-
103). Direng noktasi, bireyleri ¢cok kotii anlagmalar1 kabul etmekten korusa da, aymi
zamanda kabul edilmeye deger bir anlasmadan mahrum birakabilir. Taraflarin direng

noktalar1 birbirleriyle ortiismedigi durumlarda, catigsma kaginilmazdir

2.8.1.1.3. BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) Mivana
(Miizakere ile Varillan Anlagsmaya En iyi Alternatif)

MIVANA, taraflarda birinin miizakere masasindan kalkarak, miizakereye son
noktay1 koymasi durumunda, karsi tarafin ne yapacagini ifade eder. (Gino ve Moore, 2008:
385). Taraflardan birinin miizakereyi sonlandirmasi sonucunda, diger tarafin sarildigi

alternatif ¢oziimii ifade eder.

Taraflar, hazirhik asamasinda, MIVANA’larmn1 belirlemelidir. Ciinkii miizakere

stireci, farkli 6gelerin etkisiyle olusa karmasik bir siirectir. Dolayisiyla kesin sonuglarini
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onceden tahmin etmek ya da bilmek pek miimkiin degildir. Taraflar ne kadar iyi

miizakereye hazirlanmis olurlarsa olsunlar, MIVANA ’s1z miizakereye baslamamalidirlar.

MIVANA, taraflarn kendilerine su soruyu yodneltmeleriyle belirlenir “Miizakere
sonuclandiginda, en yiiksek kaybim ne olabilir? Bu soruya gercekei sekilde verilecek
cevaplar sonucunda taraflar MIVANA’larin1 belirleyerek, hedeflerini tekrar gozden

gecirirler (Hiltrop ve Udall, 1995: 20).

MIVANA belirlenirken, miizakere siirecinde nerde durulmasi gerektigi, siirec
durduktan sonra ne yapilacagi, karsi tarafin size gercekten ihtiyacit olup olmadigi gibi
sorularla birlikte durum degerlendirmesi Onceden yapilmalidir. Taraflar1 6zenle
hazirladiklart MIVANA lar1 miizakere siirecinde dogru kullanildig1 zaman olumlu sonuglar
dogurur. Ozellikle MIVANA’s1 kars1 tarafin MIVANA’sindan daha giiglii olan taraflar,
MIVANA’larim1 kars1 tarafa aciklayarak, karsi tarafi caresiz hissettirmek miimkiindiir.
Eger taraflar birbirlerinin MIVANA’s1yla ilgili kesin ve net bilgileri s6z konusu degilse,
MIVANA larini ag18a cikararak paylasmak riskli sonuglara neden olabilir.

MIVANA, miizakere siirecinde, taraflarm karsi koymalar1 gereken bir anlagmayi
kabul etmelerinden onlar1 korur. Ciinkii alternatifleri olan taraflar, kendilerini mevcut
durumu kabul etmeye zorunlu hissetmezler. Ikinci olarak MIVANA, miizakere masasina
oturan taraflarin, hedef noktalarina yakin en ist diizeyde alacaklarini alip masadan

kalkmalarina yardimci olur.

2.8.1.1.4. Miizakere Edilecek Sorunlar1 Tespit Etme

Miizakerelerde taraflar hedef ve diren¢ noktalarin1 belirledikten sonra, miizakere
edilecek sorunlar tespit etmelidir. Hedefleri belirlemek, o hedefe nasil ulagilacaginin da

planlanmasini gerektirir. Buna da, miizakere edilecek sorunlarin tespitinden baslanmalidir.
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Miizakerelerde sorunlar, miizakerelerin boyutlarina gore farklilik gosterir. Bazi
sorunlar, ikinci el bir otomobile 6denecek paranin kararlastirilmasi kadar kolayken, bazilari
ise iscilerin maas beklentilerini karsilanmasi i¢in ¢ok ¢esitli ekonomik verilerin

degerlendirilmesi gibi karmasik siire¢leri igerebilir.

Bazi sorunlar ise, cok ince ve hassas detaylar iizerinde sekillenir. Ornegin bir
anlasmadaki tek bir madde, taraflarin kabul etmesini zorunlu kilan kesin bir kurali
icerebilir. Normal sartlarda her iki taraf da bir anlasma metninde igeren tiim maddelere
uymakla yiikiimliidiir. Fakat anlasma metnin icerdigi tek bir maddenin ¢ok daha fazla
yiikiimliiliikler getirdigi durumlarda s6z konusu olabilir. Ornegin; yonetim ve sendika bir
konuda anlagsmaya varmak isteyebilir. Konunun ¢éziimlenmesi igin ortak bir karar almig
olabilir fakat is giiclindeki azaltmalara kars1 bir anlagsma metninde onlerine ¢ikan bir madde
anlagsmay1 imkansiz kilabilir. Bu nedenle taraflarin miizakere edilecek sorunlan tek tek
belirlemesi, s6z konusu bir anlagsma metni ise, biitin maddelerinin tek tek gbézden

gecirilmesi gerekmektedir.

2.8.1.1.5. Kars1 Taraf Hakkinda Arastirma Yapmak

Kars1 tarafi anlamak miizakere siirecinin basarisi agisindan son derece onemlidir.
Taraflar, birbirleri hakkinda miimkiin olabildigince fazla bilgi edinerek, karsi taraf igin
neyin 6nemli oldugunu bilmek durumundadir. Ciinkii ancak karsi tarafin 6nceliklerini bilen

taraflarin birbirlerini anlamalar1 miimkin olur.

Taraflarin finansal durumlari, sosyal ve is ¢evreleri, miizakere siirecinde etkilidir.
Dolayistyla bu konular hakkinda olabildigince arastirma yapmak, taraflarin hedef
noktasma ulasmalarini kolaylastirir. Ornegin bir araba satin almak istiyorsak, satic
hakkinda yapilacak arastirma, hedefe ulasilmasini kolaylastiracaktir. Saticinin bizim

istedigimiz model arabadan elinde ne kadar oldugunu bilmek, belirli doldurmasi gereken
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bir kotasinin olup olmadigini arastirmak miizakere siirecinde etkilidir. Cilinkii eger asiri
stok s6z konusu ise veya doldurmasi gereken aylik kotast mevcut ise, elindeki arabayi

satmasi1 daha kolaylasacaktir.

Bir bagka arastirilmasi gereken konu, saticinin ge¢misidir. Ciinkii bireylerin
gecmisteki davraniglarina bakarak gelecekte de nasil davranacaklarina dair bir takim
varsayimlar gelistirmek miimkiindiir. Bu nedenle kars1 tarafin daha onceki miizakerelerde
nasil davrandigr konusunda ipuglart elde ede miizakereciler, olast davraniglari igin bir
takim varsayimlar gelistirebilirler. Ornegin, saticinin giivenilir olup olmadigi, paraya
gereginden c¢ok Onem verip vermedigi, miizakere siirecinde rol oynayacak Onemli
bilgilerdir. Karsi taraf hakkinda arastirma yapmak, karsi tarafin giiclii ve zayif yonlerini

tespit etmek buna gore miizakere siirecine hazirlik yapmay1 gerektirir.

2.8.1.2. Planlama Siireci

Planlama asamasi1 ise, miizakere siireci i¢in, taraflarin izleyecegi yolu nasil
tasarladig1 ile ilgilidir. Miizakereye nasil baslanilacagi, taraflarin beklentilerinin en aza
indirmenin yollari, gibi konularin planlanmasini igerir (Steele ve digerleri, 1989: 58).
Baska bir ifadeyle oturumun nasil ilerleyecegine gore, strateji olusturmaktir. Bir atletin
yaris stratejini belirlemesi planlamay1 olusturur. Planlama asamasinda cevap verilmesi
gereken bir takim sorular vardir. Miizakere siirecinin basil baglatilacagi, ilk oturumun nasil
acilacagl, karsi tarafin cevabma karsilik nasil cevap verilecegi, glindemin nasil
belirlenecegi gibi sorulara verilecek olan cevaplar planlama siirecini olusturur. Planlama
stireci, miizakerecinin, miizakere siirecinin seyrine gore, miizakere masasinda
olabilecekleri dnceden hesaplayarak, olabilecek olumsuzluklar1 bertaraf etmek i¢in yaptigi
hazirliktir. Bu nedenle iy1 ve etkili bir miizakere siireci i¢in temel kosul, iyi planlama

yapmaktan geger.
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2.8.1.2.1. Planlama Cesitleri

Miizakere siirecinde planlama asamasi icin li¢ cesit planlama sz konusudur.

Bunlar, stratejik, taktiksel ve idari planlamalardir (Lewicki ve Litterer, 1985).

2.8.1.2.1.1. Stratejik Planlama

Stratejik planlamanin amaci uzun vadeli hedeflere ulasmak ve bu hedeflere ulasmak
i¢in birini konumlandirmaktir. Sirketlerde stratejik planlamanin amac sirketin belirlenmis
gelecekteki hedeflerine ulagmasini, sirketin pozisyonunun korunmasidir. Ornegin isci-
isveren miizakerelerinde yoneticiler, is¢ilerin gelecek {i¢ yil i¢indeki kontratlarindaki is¢i
tazminatlar,, 1is glivenligi gibi konular hakkindaki hedeflerini belirlemek igin

olusturacaklari plan bir stratejik planlama 6rnegidir (Lewicki ve Litterer, 1985: 48)

Bir alig-veris merkezinin insasi i¢in alinacak arazinin miizakere asamasinda, alici
ne kadar para 6demesi gerektigini, kosullari, insaati1 kafasinda belirlemeli ve bu hedeflere
ulagsmak i¢in stratejisini belirlemelidir. Yine yapilan bu planlamalar, stratejik planlama

ornekleridir.

2.8.1.2.1.2. Taktiksel Planlama

Uzun vadeli hedeflere ulasmak i¢in kisa vadeli taktikler gelistirilen siire¢ taktiksel
planlamadir. Bu asamada stratejik planlarin uygu sekilde yiirtitiiliip yiiriitiilmedigini takip
etmek icin belirlenen hedefler taktiksel planlamayi olusturur. Bu agsamada yapilacak
planlar stratejik planlamaya oranla daha kisa siireli planlardir. Stratejik planlar1 en iyi

sekilde yiiriitiilmesi i¢in ¢izilen rotayi ifade eder.
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Taktiksel planlama siirecinde, miizakereciler, hedeflerini belirledikten sonra, bu
dogrultuda, hedefe ulagmalarin1 kolaylastiracak taktikler gelistirir. Miizakerede

kullanilacak olan taktiklerin 6nceden belirlenmesi, bu siiregte yer alir.

2.8.1.2.1.3. Yonetimsel Planlama

Yonetimsel planlama, insan giiciiniin ve bilginin bir araya gelerek miizakere
stirecinin rahat kusursuz ve sorunsuz bir sekilde ilerlemesine yardimci olur. Miizakere
takimini organize etmek, takim iiyelerinin hangi gorev ve sorumluluklar {istelenecegini
belirlemek, takimin ne zaman toplanti yapacagini, ne zaman cekilecegini belirlemek,
yonetimsel planlamanin birer pargasidir. Karsi tarafin hedefleri, ihtiyaglari, miizakere
gecmisi hakkinda bilgi edinme {izerine yapilan planlama da yonetimsel planlamanin bir

geregidir (Lewicki ve Litterer, 1985: 49).

Yukarida bahsedilen ii¢ ayr1 planlama ¢esidini teoride birbirinden ayirmak g¢ok
kolay gibi goriinse de pratikte birbirleriyle karistirilmaktadir. Iyi bir planlama, hem uzun
vadeli (stratejik) hem de kisa vadeli (taktiksel) amaglar1 ve planlar1 gerektirir. Sadece
taktiksel planlama yaparak, yani kisa vadeli taktikler gelistirerek, ulagmak istenile sonuca
varmay1 hedefleyen miizakereciler, sadece kisa vadeli kazanir, fakat en sonunda kaybeder,

clinkii en sonunda ulagmak istedigi hedefleri yeterinde agik degildir.

Bireyler eger sadece biitlin dikkatlerini biiyiik bir resim ilizerinde yogunlastirirsa,
baska bir ifadeyle sadece hedeflerine odaklanirsa, Onlerindeki engelleri gdérmeyerek
takilabilir, boylece ulagmak istedikleri hedeflere hi¢bir zaman ulasamazlar. Sadece nereye
ve nasil gitmeleri gerektigini (stratejik ve taktiksel planlama) belirlemek tek basina yeterli
degildir, giderken kullanilacak ara¢ ve gerecler (yonetimsel planlama) da ¢ok onemlidir

(Lewicki ve Litterer, 1985: 49).
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2.8.2. Acihs, Baslangic Asamasi

Acilis asamasi taraflarin yalnizken bir anda karsilikli etkilesime gegtikleri agsamadir.
Agilis asamasi, miizakere baglamadan meydana gelen her durumdan daha 6nemlidir ¢linkii
bu asamada miizakerecilerin etkililigi artik prova ve denemeden ger¢ek performansa
gecmektedir. Acilis, etkilesim ve iliskilerin 1yi veya koétii yonde gelistigi, kullanilan strateji
ve taktiklerle sekillenerek belirli bir yon kazandigi asamadir (Wheeler, 2004: 157-158).

Miizakerelerde stirece dogrudan etki yaparak kilit rol oynayan asama agilis asamasidir.

Miizakereciler agilis asamasina, baska bir ifadeyle buzlar1 kirma sathasina
miizakere siirecinin yiizde 5’ini ayirmalidirlar. Bu bir saatlik bir miizakere siirecinin {i¢
dakikasi, 1-2 giinliik bir miizakere siirecinde ise, bir aksam yemegini ifade etmektedir
(Scott, 1989: 10).

2.8.2.1. Atmosfer, iklim Yaratmak

Miizakerelerin boyutu ne olursa olsun miizakere siirecine hakim olan bir atmosfer
ya da iklim s6z konusudur. Miizakereye hakim olan atmosfer, miizakerenin boyutuna,
stiresine, katilimcilarina, miizakere edilecek olan konuya gore cesitlilik gosterebilir. Bu
atmosferin niteligi sert, gergin, resmi olabilecegi gibi, yumusak, uzlagmaci, sicak ve

samimi de olabilir (Scott,1989: 5).

Miizakere siirecine hakim olan atmosferin olugmasi i¢in gecen kritik siire aslinda
cok kisadir. Belki birka¢ saniye ama bir dakikadan daha uzun degildir (Hiltrop ve Udall,
1995: 33). Bu kadar kisa siirede olusan ve miizakere siirecine hakim olan atmosferi
sonradan degistirmek cok giictiir. Ornegin ¢ok soguk, sikici, giivensiz bir atmosfer hakim
olan miizakerelerde ilerleyen dakikalarda buzlar1 kirarak, sicak, gilivenilir, neseli bir ortam

yaratmak imkénsiz denilecek kadar giictiir.
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Miizakereye hakim olan atmosfer sadece ilk birka¢ saniyenin etkisiyle olusmaz.
Daha 0Once taraflar arasindaki iliskiler, kurulan iletisimin kalitesi, en az miizakere siirecinin
ilk saniyeleri kadar miizakere siirecinin atmosfer olusumunu etkiler niteliktedir. Miizakere
atmosferinin olusumuna katki yapan bir diger faktor ise, taraflarin miizakerenin
gerceklesecegi ortama gelinceye kadar disarida yasadiklaridir. Taraflar miizakere ortamina
baska bir yerden dolayisiyla bagska deneyimler yasayarak gelmektedir. Bagka bir ifadeyle
goriismelerin, miizakere siirecinin yer alacagi yere gelene kadar, trafikte yasadigi sikintilar,
ya da evden geliyorsa ailesiyle yasadiglr bir tartisma bir Onceki var olan deneyimi
miizakereye hakim olacak atmosferi de etkiler. Fakat miizakerenin ilk birkag¢ saniyesi,
taraflarin daha onceki mevcut iligkileri ve miizakere ortamina gelinceye kadar disarida
yasadiklarinin Oniine gegerek, onlar1 yikacak niteliktedir (Scott, 1989: 6). Baslangicta
hakim olan atmosferi degistirmek tabi ki miimkiindiir. Fakat daha sonra degisen atmosfer,
ilk saniyelerde hakim olan atmosferden daha etkili olmasi pek olasi degildir. Ciinki

atmosferin olusumunda kilit rol oynayan asama agilig, baslangi¢c asamasidir.

Etkili bir baslangi¢c asamasi yaratmak igin, oncelikle taraflarin nasil bir atmosfer
yaratmak istediklerini kesin ve net cizgilerle ayirmasi gerekmektedir. Eger miizakere, her
iki tarafin da bir seyler kazanacagi, masadan mutlu ayrilacagi bir silire¢ ise, miizakere
sirecine hakim olacak olan atmosferi de anlagsmaya yonelik bir atmosfer olarak
tanimlamak miimkiindiir. Bunun i¢in samimi, isbirlik¢i, enerjik, sistemli bir atmosfer
yaratmak en idealidir. Bu her isbirlik¢i, samimi, enerjik ve sistemli bir atmosferle baslayan
miizakerenin bagarili sonuglanacagi anlamina gelmemektedir. Sadece bu 6zellikler 1yi bir
baslangig igin gereklidir (Scott, 1989: 8). Isbirlik¢i bir ortam yaratmak zaman ister. Her iki
tarafin diisiince ve davraniglarini birbirine uydurmasi, uyum saglamasi biraz zaman alir. Bu
nedenle baslangicta konusulan konular dogrudan veya dolayli miizakere ile ilgili
olmasindan ziyade genel konular1 icermelidir. Baslangicta, miizakerenin yapilacagi yere
gelene kadar, taraflarin yaptigi yolculuk, ya da genel konular, futbol maglari, gazete
basliklari, giindemdeki konularin konusulmasi, taraflar1 ortak bir noktada bulusturmak,

ortak yonlerini ortaya ¢ikarmak agisindan 6nemlidir.
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Miizakerecilerden, miizakere siireci baslamadan on dakika giincel konulardan,
havadan, futbol maglarindan sohbet edenler, konuya direk girenlere oranla, daha g¢ok
anlasma oranlar1 yakalayarak, sorunlara daha yaratici ¢Oziimler getirirler. Taraflarin
birbirlerine 1sinmasini saglayan, buzlar1 kiran bu asama, taraflarin zorunlu olarak kiigiik

konusmalar yaptiklarini bilseler dahi, nasil miizakere edeceklerine etki eden bir asamadir.

Baslangic asamasi, miizakerenin hizin1 da insa eder. Bireylerin ilk bir araya
geldiklerinde birbirlerini selamlama hizi, birbirlerini selamlarken birbirlerine yonelme hizi,
ev sahibinin yerinden kalkarak kendisine uzatilan eli sitkma hizi, miizakerenin nasil bir
hizla ilerleyeceginin gostergelerindendir (Scott, 1989: 10). Taraflarin konusurken ne
sOyleyecegini bilmemeleri, duraksayarak diisiinmeleri miizakere siirecinin de yavas
ilerlemesine neden olacaktir. Tam tersi sekilde davranmak, ¢ok hizli hareket etmek,
karsidakini dinlemeden sdyleyeceklerini bir ¢irpida sdylemek, karsi tarafin konugmasina

firsat vermemek ise kotii bir baglangica neden olacaktir.

So6zli olarak konusulanlarin yan sira, baglangi¢ asamasinda sozsiiz iletisim 6geler1
da 6n plana c¢ikmaktadir. ilk etki, karsimizdaki insamin figiiriidiir. Figiiriin bir durusu
vardir. Bu durus belirsizlik, giiven, uyusukluk ya da yasam enerjisi, gevseme ya da
gerginlik icerebilir. Bu etkileri birakan aslinda bas, boyun ve omuzlarin durusudur. Bunlara
ilaveten giyilen kiyafetler, agik veya koyu renkli giyinmek, temiz ya da pis kiyafetler
icinde olmak, daha sonra kurulacak olan g6z temasina gore karsimizdaki insan bir takim
varsayimlar gelistirebilir. Kurulan ilk goz temasi ¢ok biiylik bir enerji igerir. Taraflar
kurulan bu goz temasindan sinsi ya da samimi, giivenilir veya siipheci olduguna dair bir
takim kanaatler getirebilir. Ifadeler ve jestler de figiiriin tamamlayicilarindandir. Bunu
daha sonraki asamada dokunma takip eder. Ornegin, bat1 toplumlarinda sol elini diger
insanin omzuna koymak, asir1 tepki verdiginin ya da bir gii¢c arayisinda oldugunun

simgesidir.

Her aktivitenin basinda oldugu gibi miizakerelerde ilk saniyelerde hatta ilk birkag

dakikada taraflarin dikkat enerji ve konsantrasyonlar1 da en yiiksek seviyededir. ilerleyen
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dakikalarda herkesin dikkati baska konular iizerine yogunlasir boylece konsantrasyon ve
enerji diiser. Ozellikle gruplar arasi gerceklesen miizakerelerde, her kafadan bir ses
¢ikmasi, bireylerin birbirlerini tam olarak dinlemesi, yarim yamalak edinilen bilgiler ile
dikkatler dagilmaya baslar. Konsantrasyon ve enerjinin yiiksek oldugu asama, en verimli
ve etkili olunan agamadir. Bu agidan baslangi¢ asamasi miizakere siireci i¢in ayri bir 6nem
tagir. Ayn1 zamanda baslangigta, tutum ve davraniglar da sekillenir. Her iki taraf karsiliklt
gelen sinyalleri degerlendirerek, karakterleri hakkinda bir takim varsayimlar gelistirir.
Kars1 taraf hakkinda fikirlerin diisiincelerin zihinde olusmaya baslamasi, bunlara karsi

takinilacak tutumlarin sekillenmeye basladigi asama olmasi ile de 6nem tasir.

2.8.3. Test Asamasi

Bu asamada en Onemli nokta taraflarin istek ve hedeflerini dogru sekilde karsi
tarafa aktarmasidir. Bu asamada taraflar hazirlik asamasinda belirledikleri amaglarini,
isteklerini, bagka bir ifadeyle neden miizakere masasina oturduklarini birbirleriyle paylasir.
Bir taraftan taraflar, kendi istek ve hedeflerini kars: tarafa aciklarken, diger taraftan karsi
tarafin giiclii ve zayif yonlerini gozlemleyerek, nasil ve hangi konularda yola ¢ikarak
hareket sinirlarini anlamaya ¢alisirlar (Steele ve digerleri, 1989: 33). Baslangi¢ ve hazirlik
asamasinda s6z konusu olan varsayimlar, test edilme firsat1 yakalar. Daha 6nce hazirlik
asamasinda yapilan varsayimlarin hepsinin dogrulugunun test edilmesi bu asamada

gerceklesir.

Biitiin miizakerelerde bilgi gii¢ niteligindedir. Olabildigince ¢ok bilgi almak i¢in
taraflar birbirlerine bir takim sorular sorar. Elde edilen bilginin kalitesi sorulan sorularin
kalitesi ve niteligiyle dogru orantilidir. Daha c¢ok bilgi elde ettikge taraflar karsi tarafin
durumunu test etmeye baslar (Hiltrop ve Udall, 1995: 37).

Test asamasinda sessizlik etkili bir taktik olarak kullanilabilir. Sessizlik taraflarin

arasinda rahatsizlik yaratacagindan, taraflardan birinin bu rahatsiz duruma son vermek i¢in
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konusmasiyla son bulacaktir. Miizakerede konusmak ise, kendisi ya da durum hakkinda bir
takim bilgileri agiga ¢ikarmak anlamina gelir. Bu nedenle karsi tarafi test etmek daha

miimkiin olur (Steele ve digerleri, 1989: 33).

Bu asamada 6nemli olan bir diger unsur soru sormaktir. Taraflar olabildigince ¢ok
soru sorarak, aldiklar1 cevaplar dogrultusunda, karsi tarafi test etme imkani1 bulur. Karsi
tarafi test etme imkani yakalayan taraflar, bir sonraki asamaya, daha giivenli temkinli ve

etkili girer.

2.8.4. Hareket Asamasi

Bu asamada taraflar kars1 tarafi olabildigince ilk mevcut orijinal pozisyonlarindan
hareket etmelerini saglamaya caligsarak, ayr zamanda kendi baslangi¢ pozisyonlarini
korumay1 hedefler. Karsi tarafi orijinal pozisyonundan hareket ettirmek birgok sekilde

mumkin olabilir.

Ornegin, mevcut durumun destekleyici ve ilerleyici yonde yapilacak olan kisa bir
Ozeti, taraflarin hareket imkanlarinin da altin1 ¢izecektir. Bunu yaparken taraflar, kars:
tarafin hareket imkanmin kisitli olduguna yonelik imalarda bulunmamalidir. Ciinkii bu
sekilde taraflar, engelledigini diigiinerek, etkili ¢oziimler iiretme yoluna gitmeyecektir

(Steele ve digerleri, 1989: 34).

Taraflarin anlagmaya dogru hareket etmelerini saglamak icin uygun olan bir diger
yontem, taraflarin mevcut orijinal durumlarinin kisa bir 6zetini yaparak, anlasma igin
nelerin gerektigi tekrar gdzden gegirilebilir. Ornegin, ben 10 adet istiyorum sizin talep
ettiginiz licret ise 10 TL seklinde yapilacak olan kisa oOzetler, taraflarin durum

degerlendirmesi yapmalarini kolaylastiracaktir.
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Anlagsmaya dogru hareket ederken, baski unsuru da etkili olmaktadir. Taraflar
birbirlerine ¢esitli sekillerde baskir yaparak, anlagsma i¢in bir adim atmalarini
saglayabilirler. Ornegin miizakerenin basinda belirlenmis olan siirenin sona erdigini

hatirlatmak taraflarin daha hizli hareket ederek, bir adim atmalarini kolaylastirabilir.

2.8.5. Sonuc¢ ve Anlasma

Miizakere siirecinin ne zaman sonuca yaklastigini anlamak miizakereciler agisinda
cok da kolay degildir. Miizakerenin sonuna ne zaman yaklagildigr bir takim ipuglari

degerlendirilerek anlasilabilir.

Ornegin, kesin ve net olarak alinan bir hayir cevabindan sonra, miizakerenin devam
etmesi s0z konusu degildir. Ya da kars:1 tarafin, sinirlariizi astiginiza dair imalar1 s6z
konusu olmasi ve siirecin artik bu asir1 taleplerle sikismasi miizakere siirecinin kalan

Omriiniin ¢ok olmadiginin bir gostergedir.

Biitiin bunlarin yaninda bir takim sozsiiz iletisim sinyalleri de, miizakerenin kisa
zamanda sonlanacaginin bir gostergesi olabilir. Ornegin, terlemek, yiiz kizarmasi, hizli
nefes almak, ses tonu, gbz temasi, bir dosyanin kapatilmasi veya bir kalemin elden
birakilmasi, miizakerenin sonlanacagina dair sinyalleri ifade eder (Steele ve digerleri,

1989: 39).

Miizakere siirecinde sona yaklasildiginda, artik son teklif s6z konusudur. Taraflar,
mevcut durum ve kosullara gore son tekliflerini karsi tarafa sunar ve cevaplarin degis-

tokusuyla miizakere sona erer.
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2.9. Miizakerelerde Uciincii Taraflarin Rolii

Miizakere, birgok aktoriin ve giiciin miidahil oldugu, bunlarin birincil aktorlerin
(miizakerecilerin) davraniglarint ve ortak sonuglarini etkiledigi karmasik bir siirectir (Wall
ve Blum, 1991: 289). Ugiincii tarafin kimligi, metodun basaris1 acisindan &nem tasir.
Ucgiincii taraf soz konusu oldugunda 6nemli olan duruma, olaya, taraflara tarafsiz

yaklagabilmektir.

Uciincii taraf ile ilgili calismalar —tiirleri, davramslar1 davramslarinin etkileri- son
yillarda gelismekte ve sekillenmektedir. Miizakerelerde taraflarin, c¢atismalar1 kendi
cabalartyla yonetebildigi gibi, liclincii bir aktoriin miidahil olmasiyla da catigsmalarin
¢dziimlenmesi miimkiindiir. Uciincii taraflar1 dort kategoride siniflandirmak miimkiindiir
(Wall ve Blum, 1991: 283). Bunlar, arabulucular (mediator), hakemler (arbitrator),
uzlastiricilar  (conciliator) ve danismanlar (consultant) olarak ifade edilir. Nasil
smiflandirilirsa siniflandirilsin, tiglincti taraflarin amaci bir sekilde miizakere siirecini
etkileyerek ortak bir noktada ¢dziime kavusmasma yardimecr olmaktir. Uciincii taraflar
miizakerede her iki tarafin ¢ikarlarim koruyarak, ortak bir noktada bulusmalari, ortak
karsilikli kararlar almalar i¢in yardimci olur. Bununla beraber iiciincii taraflarin kendi
amaglar1 ve ¢ikarlar1 da s6z konusudur. Ornegin, miizakerede taraflarla bireysel arkadaslik
iliskileri kurmak veya kendi iilkesinin ¢ikarlarina ters diismeyecek kararlar alinmasi

amaciyla, liglincii taraflar miizakereye miidahil olabilir (Wall ve Blum, 1991: 283).

2.9.1. Arabulucu (Mediator)

Arabulucular; ikna, diisiinme, muhakeme, bilgi kontroliiyle alternatif Oneriler
kullanarak, miizakere sonucunu hizlandirmak ve kolaylastirmak icin tarafsiz olarak
miizakereye miidahil olan bireylerdir (Wall ve Blum, 1991: 283). Arabuluculuk, uzun
yillardir, uluslar arasi iligkiler ve is¢i-isveren miizakerelerinde kullanilan bir kavram olarak
son yillarda ise, ast-iist iligkilerinde, bosanma miizakerelerinde, kiraci- ev sahibi

zitlagmalarinda 6nemli rol oynamaktadir.
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Farkli toplumlarda arabulucularin davranislar1 incelendiginde goriilmiistiir ki, yliz
den c¢ok catisma yontemi ile teknik (strateji) gelistirmislerdir (Wall ve Callister, 1995:
542). Arabuluculuk, c¢atisma diizeyleri ilimli olan taraflardan herhangi birinin ii¢lincii
taraftan yardim talebinde bulundugu ve karsilikli ortak bir zeminde bulusma istegiyle
miizakereye yaklastigi durumlarda etkilidir. Arabuluculuk, daha ¢ok miizakereye katilan
taraflarin gatismalar1 ¢6zmek niyetiyle miizakere masasina oturduklarinda etkili olan bir

yontemdir.

2.9.2. Hakem (Arbitrator)

Hakemler bir anlagsmay1 kabul ettirecek otoriteye sahip ti¢ilincii taraflardir (Wall ve
Blum, 1991: 283). Hakem yolu ile uzlasma de arabuluculuk gibi, biitiin miizakere ¢esitleri
ve catisma durumlarinda s6z konusudur. Hakemler, genel olarak arabulucularin kullandigi
taktik ve stratejilerin hepsini kullanabilir. Hakem yolu ile uzlasma kendi i¢inde dort
kategoriyi barindirir. Bunlar, geleneksel, son teklif, ara- hak (med-arb) ve baglayici
olmayandir (Wall ve Blum, 1991: 285).

Geleneksel hakem yolu ile uzlagmada, hakem, kendi se¢imi dogrultusunda herhangi
bir adim atarak belirli bir karara varabilir. Karar verme siirecinde kullanacag: teknikleri
kendi secerken, kendi kurallarint da kendi belirler. Geleneksel hakem yolu ile uzlagsma ile
anlasma saglanmasi miizakerelerde miimkiin olsa da, miizakerecilerin isbirlik¢i
yaklagimlarinin cesaretini kirdig1 goriilmustiir (Wall ve Blum, 1991: 290). Son teklif, bu

engeli ortadan kaldirmaya yoneliktir.

Son teklif durumunda, hakemin, taraflardan birinin son teklifini kabul etmesi s6z
kousudur (Wall ve Callister, 1995: 543). Boylece taraflar, kendi tekliflerinin se¢ilme
umuduyla daha ¢ok caba sarf edeceklerinden bu yontemle sonuca varmak daha muhtemel

olur. Ara-hak (Arabuluculuk ve hakemlik), (med-arb) durumunda ise, 6nce arabuluculuk,
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daha sonra hakem yolu ile uzlasma s6z konusudur. Baglayici olmayan durumlar hakemin

taraflara bir anlasma noktasi1 onermesidir.

2.9.3. Uzlastiric1 (Conciliator)

Uzlastiricilar, miizakerede taraflar arasinda resmi olmayan iletisim bagini yliriiten,
giivenilir, tli¢lincii taraflardir. (Wall ve Blum, 1991: 283). Bir uzlastiricinin s6z konusu
oldugu miizakereler uzlastirici olmadan ger¢eklesen miizakerelere oranla anlagma ile
noktalanmasi daha olasidir. Ciinkii kuvvetli ve etkili iletisimin s6z konusu oldugu

durumlarda, anlagma daha kolaylasir.

2.9.4. Damisman (Consultant)

Danisman, iletisim ve analiz yardimiyla, bilimsel bilgiden faydalanarak yaratici
problem ¢oziimiinii kolaylastiran kalifiyeli ve tarafsiz nitelikteki bireylerdir (Wall ve
Blum, 1991: 283). Danismanin amaci taraflarin ortak bir zeminde bulusarak kararlar
almasindan daha ¢ok, taraflarin aralarindaki iligkiyi ilerletmek, aralarinda kalict iligkiler
kurulmasini kolaylastirmaktir. Danigman ortaya kesin ve net ¢oziimler sunma yolunu tercih

etmez ¢linkii ¢6zlimlerin miizakere eden taraflardan gelmesine 6nem verir.

Danigman, miizakereye katilanlarca tarafsiz goriilen, iki taraftan herhangi birinin
yaninda yer tutmayan fakat her iki tarafi da dikkatli sekilde dinleyen ve saygi gosteren
bireydir. Danismanin miizakeredeki taraflardan daha fazla gilice sahip olmasi, taraflarin
danismana, daha ¢ok bir hakem veya yargi¢ goziiyle bakmalarina neden olacaktir. Taraflar
boylece, mevcut sorunun c¢oziimiinde gelistirilen ¢oziimlerin kendi ¢oziimleri degil,

danismanin ¢6ziimii olduguna inanacaktir (Fisher, 2004: 2).
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2.10. Miizakere Siireci ve Savunma Mekanizmalari

Insan biyolojisi dis diinyadan herhangi bir tehlikeyle karsilastiginda kagma veya
savasma yolunu tercih edebilir. Bu gibi durumlarda ego bazi savunma silahlar1 gelistirir.
Bu savunma mekanizmalar1 digaridan gelen tehlikelere kars1 otomatik olarak devreye girer.
Bireylerin gilinlik yasamlarinda ¢ogu kez farkinda olmadan kullandigi savunma
mekanizmalarina miizakere siirecinde c¢ok sik rastlamak miimkiindiir. Oziinde bir
kisileraras1 iletisim siireci olan miizakerelerde, taraflar kurduklar etkilesim sonucu bazi
savunma mekanizmalar1 gelistirir. Bu mekanizmalar, siirecin seyrinde 6nemli rol oynar.
Savunma mekanizmalarinin farkinda olan taraflar, miizakere boyunca kars1 tarafin
davraniglarin1 daha kolay anlamlandirir, dolayisiyla karsi tarafin diisiincelerini, duygularini
daha iyi anlar. Bu nedenle savunma mekanizmalarini iyi anlamak, miizakere siirecinde yol

gosterir niteliktedir.

2.10.1. Akla Uygunlastirma (Rationalization)

Akla yatkin hale getirme, bireylerin kabul edilemez bir durum i¢in mazeret veya
aciklamalar saglamasidir. Bagka bir ifadeyle, benlik saygisinin korunmasi i¢in gerceklerin
saptirilmasidir. Bireyler kendi kararlarini dogrulatmak, kendilerini toplum icinde kabul
ettirmek, kendi egolarini1 rahatsiz eden, sikinti veren, durumlardan kaginmak i¢in akla
yatkin bir neden bulur. Bahane bulmak, mantiga ¢cok uygun bir davranis sekli olmasa da

¢ogu zaman kaygiy1 ortadan kaldirmaya yardimei olur.

Psikolojik kaynakli gerginlikleri akla uygunlastirma, bu gerginlikleri akla uygun
hale getirerek kurtulmaktir (Giiven, 2006: 296). Bir konuda kaybedenler, hep kaybetme
sebeplerini dig faktorlere baglar. Cogu insan ne kadar siklikla bahane buldugunun farkinda
olmaz. Ornegin sinavdan kotii not alan birey, ailesinin neden kotii not aldigin1 sormasi
lizerine, smavin ¢ok zor oldugu, zamaninin yetmedigi gibi bahaneler bulur. Bu durum
aslinda kendi basarisizligina bir kilif uydurmak, basarisizligini Ortmek igin akla

uygunlastirmaktan farksizdir. Yiiksek bir liziim baginin tepesinden iiziim koparmaya
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calisan, fakat yiikseklik nedeniyle istedigi tiiziimlere erigemeyen birey, {iziimlere
erisememesine bahane bulur. “ Onlara gercekten erismek istemedim, ¢ok eksiler zaten™.
Gergekte liziimlere yetismek bir iiziim koparip yemek c¢ok istemistir fakat ne zaman
erisemeyecegini anladiginda, kendi basarisizligina bir teselli bulur. Boylece birey, kendi
kendine yalan sdyleyerek, bahane iireterek, toplum i¢inde kendine yer buldugunu disiiniir.
“Akla uygunlastirma, hatalarimizi hakli gdstermek olayidir” (Giliney, 2006: 297). Bu
yontemin siirekli kullanilmas1 sonucunda ¢evre ile sosyal iligkiler kurulmasi1 pek miimkiin

degildir. Ciinkii her zaman her konuda bir bireyin hakli olmasi pek miimkiin degildir.

Miizakerelerde akla uygunlastirma, miizakere silirecinde ve sonucunda ¢ok sik
kullanilir. Birbirleriyle anlagmak bir araya gelen taraflar zaman zaman, ortak bir noktada
bulusmak ve miizakerenin basariyla sonuclanmasi adina, karsi taraftan gelen bir takim
teklifleri akla uygunlastirarak kabul eder. Ya da taraflar, miizakerenin sonuclarini akla
uygunlastirir. Arabasini satmak isteyen miizakerecinin hedef noktast 80 milyar iken,
miizakere sonucunda arabasini 60 milyara sattifinda, bu duruma bir takim bahaneler

ireterek akla uygu hale getirir.

2.10.2. Yansitma

Birey, kabul gérmeyecegini diisiindiigii bir davranigindan dolayr duyacagi sucluluk
duygusundan, bu duyguyu bir baskasina atfederek ya da ona yansitarak kurtulma yolunu
secer. Kendi zayifligin1 kabullenmek istemeyen birey, bu 6zelligini baskasina atfeder.
Yansitma genellikle bilingaltt yapilir ve dedikoducular, iftiracilar, bagskalarinin
basarilariyla gurur duymak yerine kiskanglik yapan insanlar tarafindan kullanilir. Bu
insanlar genellikle hi¢ kimseye gliven duymayan, herkesten siiphe eden bireyler olarak

kendilerine kars1 olan tavirlarini, aslinda baskalarina yiikleme ¢abasi i¢indedir.

Her zaman sinavlarda kopya ¢eken bireyin 6gretmeni, cocugun sinavlarda kopya

cektigini fark edince ¢ocuga neden kopya c¢ektigini sorar. Cocugun cevabi acik ve nettir.
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“Ama herkes kopya ¢ekiyor” Kopya ¢cekmeyi aligkanlik haline getiren bu ¢ocuk kendinde
olan bu kotii 6zelligi baskalarina yansitir. Herkesin kopya ¢ektigini diisiinerek bu koti

davranigini normallestirerek siradan ve olagan kilmaya ¢aligir.

Ornegin, bir moteller zincirinin satin alimiyla gorevlendirilmis bir miizakereci,
satictya moteller zincirini satmak i¢in herhangi bir teknik kullanip kullanmadigini sorar.
Satici, karsi tarafin bu durumu kendi lehine kullanabilecegini hi¢ diisiinmeden biitiin
miizakerelerde kullandigi, her duruma uygulanabilen yegane teknigi aliciya itiraf eder.
Tiim insanlarin daha ¢ok para kazanma arzularindan faydalandigini ac¢iklar. Bunu yaparken
satict yansitma yapmaktadir. Her miizakerenin sonucunda kendisi i¢in miikemmel sonug
olabildigince ¢ok para kazanmaktir. Kendi i¢in 6nemli olan bu degeri, kendini motive
etmek icin kullandig1 kurali, bagkalarina atfeder. Cok temel insani bir ihtiya¢ olan para
kazanma arzusundan sekillendigi i¢in saticinin kullandigi teknik ¢ogu durumda ise yarar.
Fakat s0z konusu miizakere siirecinde saticinin kullandigi teknik ayni basariyr
gostermemistir ¢linkli herhangi bir anlagmaya varilamamistir. Ciinkii alici moteller
zincirini prestiji, iinii ve glivenilir ismi i¢in almak istemistir. Moteller zincirini aldig1
zaman maddi degerlerden ¢ok kazanacagt manevi degerlere Onem veren satici,

miizakerenin basariyla sonu¢lanmasina engel olmustur (Nierenberg, 1969: 38).

2.10.3. Yer Degistirme (Displacement)

Yer degistirme yoOntemi, engellemenin kaynagina bagli olarak agiklanamayan
diismanca davranislarin anlatilmasinda en gecerli ve en isabetli yoldur (Gliney, 2006: 293).
Birey kendi giidiilerinin, kizgmligimin sebebine giicli yetmediginde, giiciiniin yettigi
kimseye kizginligini yonlendirerek gilidiisiiniin yerini degistirir. Birey, kendi kontroliinde
olmayan bir durumu, asil hedef yerine bagka bir hedefe koyarak c¢arpitir. Kendi istek ve
ithtiyaglarini tatmin edemeyen bireyler, tatmin etme yolunu sdzde daha gli¢siiz nesnelere ve

bireylere yonlendirir.
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Omnegin, is yerinden sinirli donen es, sebepsiz yere esine ya da cocuguna bagirarak
sinirini onlardan ¢ikarir. Aslinda esi sinirlendiren, is yerinde yasadigi bir durumdur.

Cocuklar1 onu sinirlendirecek higbir sey yapmamustir.

Miizakere siireci s6z konusu oldugunda bazen kizginlik, 6fke, gerginlik gibi yersiz
duygular, yer degistirmenin sonucu olarak ortaya cikar. Taraflar bu yersiz duygularini
aciga cikartarak, siirecin basarisini olumsuz yonde etkiler. Ornegin, miizakerenin
gerceklesecegi yere, bir takim yasanmusliklardan gegerek gelen taraflarin, trafikte
yasadiklari, ya da evden c¢ikarken esiyle c¢ocuklariyla aralarinda gecen diyaloglar,
miizakerenin en basinda taraflar arasindaki atmosfere etki eder. Miizakere siirecine
olumsuz bir atmosferle baslayan taraflarin siire¢ igerisinde yeniden olumlu bir atmosfer

yaratmalar1 zordur.

2.10.4. Bastirma (Repression)

“Benligini savunma diizenlerinden ilk tanimlanan ve digerlerine de temel olusturan
bastirmadir. Bu diirtli, an1 ve deneyimlerin bilingdisina itilmesi ve orada tutulmasidir”
(Giiney, 2006: 291). Bastirma en c¢ok kullanilan savunma mekanizmalarindan biridir.
Korku, sucluluk gibi kaygi yaratan durumlarin bilingaltina itilmesi, bastirilmasidir.
Gegmiste hos olmayan yasanmis bir durumu unutmak veya gelecek zamanda yapilmasi
gereken bir isi unutmak bastirmaya Ornek olabilir. Freud, unutmanin bilingli olarak
yapildigini, tesadiife dayali olmadigini savunur (Nierenberg, 1969: 39). Birey, gecmiste
kendisine zor anlar yasatan bir insan1 aramay1 unuttugunda, aslinda bu tesadiifi bir unutma
degildir, birey onu aramayarak aslinda onu bir sekilde bastirmistir. Bastirma insanlara
onlar1 rahatsiz eden unsurlari unutturur, ama onlarin varli@ini unutturmaz. Bireyler
kendilerine kotiiliik eden insanlar1 unutmak ic¢in onlar siirekli bastirmak zorunda kalir.
Stirekli bastirma yoluna basvurmak ise psikolojik agidan zarar vericidir. Mutsuzluk,

huzursuzluk, donukluk gibi sonuclara sebep olabilir.
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Bastirma, miizakere siirecinde taraflarin kullandigi bir savunma mekanizmasidir.
Ornegin, miizakere etmek icin bir yer ve zaman belirleyerek, karsilikli konusmaya karar
veren birey, miizakere siirecinin baslamasi i¢in kararlastirilan saat gegtikten sonra, bulusma
saatini unuttugunun farkina varmasi bulugsmay1 bastirmasindan kaynaklanmaktadir. Fakat
iyi ve deneyimli miizakereciler, kars1 tarafin miizakere siirecini unutmadigini, aslinda
katilmak istemedigi i¢in unutmus gibi yaptigini bilir. Bir sonraki randevu i¢in, bunu

bilmek, miizakerecilerin miizakereye bir adim 6nde baslamasini saglar.

2.10.5. Karsit Tepki Gelistirme (Reaction-Formation)

Birey esas giidiisiiniin tam tersi bir giidiiye sahip olduguna inanarak esas gilidiisiinii
gizleyebilir. Ornegin, manevi huzursuzluga diisen, baskasina karsi derin bir kin duyan
birey, bunu 6rtmek i¢in, yapay bir sevgi davranisina biiriinebilir. Bu durumda, saldirgan ve
olumsuz duygular, daima bu sevgi Ortiisii altinda kalir. Baz1 {ivey anneler, eslerinin eski
cocuklara, yapmacik ve gosterisle bir sevgi gosterir. Bu davranislar, karsi tepki

gelistirmeye Ornektir.

Miizakere siirecinde, taraflar karsit tepki gelistirmeyi ¢ogu zaman bir taktik olarak
kullanir. Miizakere siirecinde taraflar gercek duygularimi birbirlerinden gizleme yolunu
secer. Ornegin, kars: tarafin teklifine cok sevinen miizakereci, onu mevcut durumundan
biraz daha hareket ettirebilmek i¢in, hic memnun olmamis gibi davranabilir. Boylece,

miizakere baslamadan belirledigi hedef noktasina ulasabilmeyi amaglar.

2.10.6. Ozdesim Kurma (Role Playing)

Engellemeyle basa ¢cikmanin baska bir yolu da, bir baskas1 ile 6zdesim kurmadir.
Bireyler, baskalar1 gibi durma, diisiinme ve davranma yoluyla ulagsmak istedikleri amaglara

ulagtiklarin1  sanir.  Genellikle kiz cocuklari, kiiclikken yasadiklar1 deneyimler
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dogrultusunda, biiyiidiikleri zaman anneleri gibi davranir. Ya da erkek ¢ocuklar

babalarmin kiiciikken onlara davrandig gibi ileride kendi ¢ocuklarina babalik yapar.

Ornegin Galatasaray’in iinlii teknik direktorii Fatih Terim’e duyulan hayranlik
nedeniyle, onun tanitimini yaptig1 tirtinii satin alarak kendisini Fatih Terim gibi hissetmek

0zdesim kurmaya bir 6rnektir.

Iki insan bir konuyu konusmak, goriismek, miizakere etmek igin bir araya
geldiginde alt1 farkli kisilik rolleri ortaya ¢ikar. Birinci birey i¢in ii¢ ayr kisilik s6z
konusudur. Bunlar ger¢ek kendi bireyligi, diger bireyin onu gordiigii bireyligi ve
baskalarina gosterdigi kisiligidir. Diger birey i¢in de ayni durum séz konusu oldugu

diisiiniildiigiinde, toplamda alt1 kisilik s6z konusudur.

Bu durum miizakere siirecinde ¢ok gecerlidir. Siirecin gidisatina, taraflarin istek
beklenti ve arzularina gore taraflar farkli rollere biirlinmektedir. Cogu zaman taraflar
birden ¢ok rolii ayni anda oynamaktadir. Eger miizakereciler 6zdesim kurma
mekanizmasini bilirse, en basit miizakere siirecinde bile karsi tarafin rol yaptigini fark

ederek, ona gdre bir takim 6nlemler almalart miimkiin olur (Nierenberg, 1969: 40).

Bireyler bahane bulur, yansitma yapar, yer degistirir, bazen duygularini bastirir,
bazen Karsit tepki vererek agiga vurur. Bu ortak oOzelliklerin farkinda olan iyi
miizakereciler, masanin kars1 tarafinda oturanlarin davranislarini daha kolay anlamlandirr,

miizakere masasindan bir adim onde kalkar.
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2.11. Miizakerelerde Ortak Unsurlar

Miizakerelerin boyutlar farklilik gosterse de, biitiin miizakereleri etkileyen {i¢ ortak
unsur s0z konusudur. Bunlar; gii¢, zaman ve bilgidir. Biitiin miizakere boyutlar1 ele
alindiginda, genel olarak gii¢, zaman ve bilgi (Stuhlmacher ve Champagne, 2000)
unsurlarimin  her tiirlii miizakere siirecini, seyrini ve sonucunu dogrudan etkiledigi
gorilmektedir. Dolayisiyla bu bolimde gii¢, zaman ve bilgi kavramlarinin miizakere
stirecindeki roliiniin ve dneminin anlasilmasi i¢in bu kavramlarin her biri ayr1 olarak ele

alinacaktir.

2.11.1. Gii¢

Liderlik, etkileme, otorite gibi kavramlarla bagdastirilan giic kavraminin birbiriyle
celisen, ¢akisan bazen de Ortlisen c¢ok c¢esitli anlamlart s6z konusudur. Genel olarak
toplumda gii¢, siddeti de beraberinde akla getirir. Oldiirme, yaralama, dovme, zorla
alikoyma gibi durumlarda s6z konusu olan gii¢ aslinda 6ziinde fiziksel giictiir ve yararl
giic niteligi tagimamaktadir. Dolayisiyla, giic kavramini, kisileraras: iligkilerde 6n plana

cikan liderlik, otorite gibi etkilemeye dayali siire¢lerden ayirmak gerekmektedir.

Giig, olaylar1 kontrol etme, olmasini istedigimiz seylerin olmasina neden olma ve
olmasini istemediklerimizi engelleme, yetenegidir (Kaypakoglu, 2008: 163). Bu tanimdan
yola ¢ikarak, genellikle giinliik hayatta giig, bir bireyin normal sartlarda yapmayacagi bir
seyi, bir giic kullanimiyla yapmasi seklinde yorumlanir. Nitekim bu yorumlama gii¢
kavraminin gergek niteligini ve kullanimini ortaya koymakta yetersiz kalmaktadir. Ciinkii
giicin kullanimi, dogrudan varliginin bir sonucu degildir. Baska bir ifadeyle gii¢, var
olabilir fakat kullanilmayabilir, bu yiizden giicii bir kapasite veya bir potansiyel olarak
tanimlamak daha dogru olacaktir. Giig, var olmak ile dogru orantili olmaktan c¢ok,
bagimlilik iligkisi ile dogru orantili bir kavramdir. Bireyler birbirlerine ne kadar bagimh

ise, birbirleri iizerindeki giicleri de o kadar fazladir. Birbirleri iizerinde gii¢ kullanan
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bireylerin ise istediklerinin kontrolii ellerindedir (Robbins, 1993: 366). Ornegin, ailesinin
finansal destegiyle tiniversitede okuyan bir 6grenci, ailesinin kendi iizerindeki finansal
giiciinii hisseder. Birey, ailesine finansal giicii i¢cin bagimlidir. Ornegin ayn1 birey, okul
masraflarinin bir boliimiinii kendi ¢alisarak kazandigi para ile karsiliyor olsaydi bu

durumda, ailesinin iizerindeki finansal giicii de biiyiik 6l¢lide azalacakti.

Gii¢ kavramini iyi ya da kotii, ahlakli ya da ahlakdisi, bir kavram olarak nitelemek
pek dogru bir yaklasim olmayacaktir. Cilinkii gii¢; pozitif ya da negatif degil, notr bir
kavramdir. Giig; bir amag degil, bir amaca ulagmak icin kullanilan bir aractir. Dolayisiyla
giicii, kullanildig1 olas1 amaglardan tamamiyla ayirmak gerekir. Giiciin kullanilma amaci
cok kotii veya cok iyi olarak nitelendirilebilir fakat hedeflere ulagsmak icin kullanilan giiciin
kendisi notrdiir, iyi ya da kot olarak nitelendirilmesi pek dogru degildir (Cohen, 1980: 51-
52). Cohen (1980), giicii elektrige veya riizgara benzetir. Elektrik enerjisinin aydinlatma,
1sinma gibi bireylerin giinliik hayatlarin1 kolaylastiracak bir takim yararlar1 vardir.
Bireyler, hayatlar1 boyunca ¢ok nadiren elektrik ¢arpmasi yasar. Aymi sekilde, havada
zaman zaman kendini hissettiren riizgar, kasirga veya hortuma donlismedigi silirece bir
zarar1 yoktur. Cohen, giicii akcigerlerimizdeki hava ile de karsilastirir. Bireyler nefes
aldikg¢a akcigerlerine hava girer ve ¢ikar. Oksijene, her bireyin yasamsal fonksiyonlarinm
devam ettirebilmesi icin ihtiyact vardir. Aksi takdirde viicudun belirli bolgeleri hasara
ugrar ve bu bireyin Oliimiine yol agar. Gili¢ de tipki akcigerlerine giren oksijen gibi
gereklidir. Bireylerin kendilerini korumak igin, hayatlarinin kontroliinii ellerinde oldugunu

hissetmek ve bu Ustiinliigli yasamalari i¢in gereklidir.

Bireyler haksizliga ugradiklart zaman ya da herhangi bir haksizliga sahit
olduklarinda kars1 tepki verme, olaya miidahale etme giiclerini ellerinde bulundurur.
Miidahale etseler de hicbir somut sonu¢ alamayacagini diisiinen bireyler, susmay1 tercih
eder. Miidahale etmedikleri i¢in susar, kizar ve hatta 6fkelenirler. Kendini gli¢siiz hisseden
bireyler, olaylara ilgisiz, kayitsiz kalir ve diismanca bir tutum icine girer ve bu siddetle
sonuglanabilir (Cohen, 1980: 52). Bireyler sahip olduklar1 giici dogru yerde ve dogru

sekilde kullandiklar1 zaman, gii¢ faydali ve olumlu sonuglar1 da beraberinde getirir.
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Hiicre hapsindeki bir mahkiimun ayakkabi bagciklar1 ve kemeri kendisine zarar
vermesini onlemek amaciyla gorevliler tarafindan ¢ikartilarak el konulmustur. Uzun bir
hiicre hapsinin sonucunda ¢ok fazla kilo kaybeden mahk(im, hem kemeri olmadigi hem de
kaybettigi kilolardan otiirii bir eliyle pantolonunu tutarak hiicresinde volta atarken,
gardiyan kap1 altindan yemek uzatir. Kap1 altindan uzatilan yemegin pis sularin iginde
olmasindan 6tiirii, mahkiim a¢ oldugu halde yemek yemeyi reddeder. Ellerini midesinde
gezdirirken, kap1 araligindan sigara dumanmi kokusu alir. Sigarayr kimin igtigini gérmek
icin kiigiik araliktan kafasin1 uzatir ve biiyiik bir keyifle sigara dumanini cigerlerine
cekerek yine aymi keyifle disan iifleyen gardiyani goriir. Cani fena halde sigara igmek
isteyen mahk(m, umutsuzca kapiya vurur. Gardiyan sinirli bir sekilde azarlar bir ses
tonuyla “Ne istiyorsun?” diye sorar. Mahkiim, bir sigara istiyorum diye cevap verir.
Gardiyan, mahkiimun bir eliyle pantolonunu tutan, bakimsiz, a¢ haline bakara
gii¢siizliigiinii fark eder. Ofkeyle homurdanarak alayci bir tavirla hi¢ cevap vermeden
arkasin1 donerek gider. Mahkima gore i¢inde bulundugu durum, gardiyanin baktigi
pencereden ¢ok daha farklidir. Segeneklerini tekrar gbzden geg¢irir ve risk almaya karar
verir. Kapiya bu sefer amirane bir tavirla sert¢ce vurur. Gardiyan “Yine ne istiyorsun?” diye
sorar. Mahkiim, otuz saniye iginde bir tane sigara istiyorum liitfen diye cevap verir ve eger
otuz saniye i¢inde istedigi sigarayir alamazsa her tarafi kan olup, bilincini kaybedinceye
kadar kafasimi sert duvarlara vuracaginmi sdyler. Hapishane miidiirii geldiginde ise ona
gardiyanin yaptigin1 sdyleyecegini belirtir. Sonu¢ olarak, gardiyan sigarayr uzatmakla
kalmaz, atesi de kendi yakar. Ciinkii gardiyan kisa bir siire i¢in diislinerek durumun fayda -
zarar maliyeti analizi yapmistir (Cohen, 1980: 54). Burada mahk{ima istedigi sigaray1 elde

etmesini saglayan, elinde bulundurdugu giictiir.

Ornegin sendika yetkilileri, iicretlerin de yer aldig1 yeni is sdzlesmelerini miizakere
etmek i¢in bir araya geldigini diisiinin. Genelde konu maaslar oldugunda sendika
yetkililerin miizakere masasina oturmasi aslinda ¢ok da sik rastlanan bir durum degildir.
Miizakere masasina oturmayi kabul ederler ¢ilinkii sirket yetkilileri maaslarin diismedigi
takdirde sirketin iflas edecegini, yok olacagini sdyler. Bu nedenle sendika yetkilileri kisa

bir fayda- zarar analizi yaparak, miizakere masasina oturmayi kabul eder.
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Gliciin, tipki yukaridaki 6rneklerde oldugu gibi, sadece toplumda yerlesmis olan
kaba kuvveti ifade etmenin de 6tesinde, farkli boyutlar: vardir. Aslinda bir kimseye normal
sartlarda yapmayacag1 bir seyi yaptirmak icin sadece fiziksel gii¢ gerekli degildir. Bir
kimseye normal sartlarda yapmayacagi bir seyi yaptirmak i¢in giiciin farkli bi¢imlerinden
de faydalanilabilir. Bireyler, hangi kosullarda olursa olsunlar, mevcut durumdaki riskleri,
somut bilgi ve verilere dayandirarak degerlendirdiklerinde ve hepsinden 6nemlisi giigleri

olduklarina inandiklarinda istediklerini elde etmeleri ¢ok yiliksek bir ihtimaldir.

Farkli boyutlardaki gili¢, miizakerelerde taraflarin ulagsmak istedigi hedefler
dogrultusunda ilerlemesi ve istedigi sonuglari elde etmesi i¢in Onemli bir faktordiir.
Miizakerede tek bir giic kaynagi yoktur. Odiillendirici, zorlayici, yasal, bilgi, uzman,
benzetim, dolayli, rekabet, risk, ikna giicii gibi gili¢ler kaynag: tarafindan etkili sekilde
kullanildiginda miizakere siirecinin seyrini ve sonucunu dogrudan etkiler niteliktedir.
Giiclin kaynaklar1 farklilagsa da giiciin kaynagi olan taraf, miizakere siirecinde istedigini
almaya daha yakindir. Ornegin, 6diillendirici ve zorlayici giice sahip olan birey,
cocuklarmi daha kolay etkiler. Anne ve babalar ¢ocuklariyla olan iliskisinde bu giicii
kullanir. Onlarin kendileri lizerinde giicii oldugunu fark eden ¢ocuklar, aileleriyle daha
kolay miizakere eder. Ebeveynlerinden derslerinde basarili oldugu takdirde bilgisayar
sahibi olup olamayacagini soran g¢ocuk, elde etmek istedigi bilgisayarin (kaynaginin)
giicliniin anne ve babasinda oldugunu bilir. Cocugun derslerinde basarili olmasi
durumunda alacag1 6diil bilgisayardir. Bu sekilde ¢ocuk derslerinde basarili olma sartiyla

sahip olacag bilgisayar konusunda ailesiyle miizakere eder.

Yapilan bir arastirmada, isbirlik¢i ve giiclii yoneticilerin daha etkili oldugu
goriilmiistiir. Isbirlikci amaglar, giicii beraberinde getirirken, yapici drgiitsel dinamiklerin
giiclenmesine de katkida bulunur (Tjosvold ve digerleri, 1991: 294). Giig, direk olarak
miizakerenin etkililigi ile ilgilidir. Gii¢, daha ¢ok isbirlik¢i yaklagimla miizakere masasina
oturan taraflarda sz konusudur. Dolayisiyla gii¢ ve isbirligi birbiriyle iliskilidir. Isbirlik¢i
yoneticilerle birlikte ¢alisanlar, kendilerini ve yoneticilerini de isbirlik¢i olarak algilarken,

Isbirlik¢i hedefleri olan yoneticiler ise, kendilerini ve calisanlarmi daha giiclii gériir. Giic,
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sadece isbirlik¢i durumlarda s6z konusu degildir, fakat rekabetci yaklagima oranla

isbirlik¢i yaklagimda daha etkilidir (Tjosvold ve digerleri, 1991: 295).

Robbins (1993), giicii yasal ve bireysel olmak iizere ikiye ayirir. Robbins’e gore,
yasal gli¢, bireyin herhangi bir kurumda sahip oldugu pozisyondan dolay1 elde ettigi giicii
ifade ederken, yasal gii¢, zorlamak ya da 6diillendirmekten, yasal otoriteden veya bilginin
kontroliinden kaynaklanir. Bu ¢alismada gii¢, ddiillendirici, zorlayici, yasal, bilgi, uzman,

benzetim, dolayli, rekabet, risk, ikna giicii olarak ayrilarak ele alinacaktir.

2.11.1.1. Odiillendirici Gii¢ (Reward Power)

Odiillendirici giig, bireylerin ddiilii 6n plana ¢ikararak baskalarini etkileme giiciinii
ifade eder. Bagka bir ifadeyle bireylerin tutum ve davramiglarini ddiillendirerek
degistirmeye yoneliktir. Bireyleri 0Odiillendirerek tutumlarmi, davraniglarimi ya da
kararlarim1 etkilemek ve yonlendirmek miimkiindiir. Burada 6nemli olan nokta, verilen
odiiliin kazanacak olan taraf i¢in 6nemli olmasi, bir anlam ifade etmesi ve giicii elinde
bulunduran bireylerle, 6diilii alacak bireyin birbirleriyle bagimhilik iliskisi olmasidir.
Odiillendirici gii¢ kaynaklar1 ¢ok cesitli olabilir. Odiillendirici gii¢ s6z konusu oldugunda
daha cok finansal veya somut gii¢ faktorleri 6n plana ¢iksa da, ddiillendirici giig, 6vgi,
cesaretlendirme, tebrik etme gibi yontemlerin kullanildigi sozlii iletisim yoluyla da
yapilabilir. Smifta davranis degisikligi lizerine yapilan arastirmalar gostermistir ki, sozli
olarak veya Ovgii yoluyla davramiglart kalici olarak degistirmek miimkiindiir ve etkili

sonuglar verir (Lewicki ve Litterer, 1985: 243).

Odiillendirici gii¢ s6z konusu oldugunda, miizakerenin basaris1 iki faktore baglidir.
Odiiliin bityiikliigii ve ddiilii kazanacak olan bireyin diiliin verilecegine dair olan giiveni.
Odiil ne kadar biiyiik olursa, kars1 taraf i¢in ne kadar degerli olursa, etkileme ve
yonlendirme giicii de dogru orantili olarak o kadar artacak dolayisiyla basarili bir miizakere

gerceklesecektir.

143



Omegin, bir anne ve ¢ocuk arasinda gergeklesen miizakerede, 6devlerini yapan
¢ocugunu hafta sonu sinemaya gotiirmek, annenin odiillendirici giiciinii ifade eder. Bu tiir
miizakerelerde cocuk ve anne arasinda var olan bagimlilik iliskisinin etkisi, ¢ocugun
anneye olan giliveni ve Odiiliin ¢ocuk i¢in ne ifade ettigi cok onemlidir. Annesinin onu
sinemaya gercekten gotiiriip gotliirmeyeceginde emin olmayan c¢ocuk, d6devlerini

bitirmeyecek, dolayisiyla miizakere siireci hi¢ bagslamadan sona erecektir.

2.11.1.2. Zorlayica1 gii¢ (Coercive Power)

Zorlayict glig, dOdillendirici giiciin tam tersi olarak bireylerin tutum ve
davramiglarini cezalandirarak degistirmeye yoneliktir. Ornegin bir magazadaki satis
miidiirii, satig asistaninin gerekli satis kotasini dolduramadig1 i¢in maasini eksik yatirmast,
derslerinden basarili not alamayan bir 6grencinin babasinin hafta sonu disar1 ¢ikmasini
yasaklamasi veya isverenin gerekli performansi alamadigi calisanini isten ¢ikarmasi,

zorlayict giiciin kullanim alanlarina 6rnektir.

Tipki ddiillendirici gligte oldugu gibi zorlayici gii¢ s6z konusu oldugunda da somut
bir seyden yoksun birakmak, somut bir seyden alikoymanin etkili oldugu kadar sozli
olarak kullanilan zorlayici gii¢ de etkili olur. Ornegin, gerekli performansi alamadigi
calisanini isten cikarmak yerine, kizmak, azarlamak en az somut giic kullanimi1 kadar
etkilidir. Veya derslerinde basarili olamayan ¢ocugun babasi ona yasaklar koymak yerine,
ona tepkisini bagirarak dile getirebilir. Zorlayict giiciin kullanim alanlari 6diillendirici
giiciin kullanim alanlar1 ile benzerlik gosterir. Giicii elinde bulunduran bireye, giicii
kullanacagir bireyin bir sekilde bagimli olmasi gerekir. Zorlayici giiclin basarisi,
kullanildig1 bireyin tutum ve davranislarini degistirme konusundaki etkinligi, uygulanan
cezanin tiiriine, kargidaki insanin bu cezayr nasil algiladigina gore degisir (Lewicki ve

Litterer, 1985: 244)
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2.11.1.3. Yasal Gii¢ (Legitimate Power)

Cezalandirict ve odiillendirici giigte karsi taraf, giicii elinde bulunduran bireyin
talimatlar1 dogrultusunda tutum ve davranislarini degistirmezken, yasal gii¢ s6z konusu
oldugunda bireyler yaptirimlardan dolayr tutum ve davranislarini degistirmeye karar verir.
Bazen, bireyler, istemeseler dahi diger bireylerden gelen talimatlar dogrultusunda hareket
eder. Ciinkd istenen sekilde davranmanin aslinda en uygun davranis bigimi oldugunu kabul
ederler. Soylenenleri yaparak, konulan kurallara uyarlar. Bireylerin hi¢ arzu etmedikleri
halde davranislarinin degismesine neden olan giig, yasal giigtiir. Yasal gii¢ genel olarak
bireylerin sahip olduklar1 meslek, toplumda bulunduklart mevki, hiyerarsideki konumlar
gibi farkli kaynaklardan beslenir. Ornegin Tiirk toplumunda yasca daha biiyiikk olan
insanlarin sozleri dinlenir. Onlarin sdylediklerini yapan bireyler i¢in bir ceza veya bir 6diil
s6z konusu degildir. Sadece yash olduklart i¢in, hayata dair daha c¢ok bilgiye sahip
olduklarini varsayarak, tecriibelerinden faydalanmak i¢in yaslilarin s6ziinii dinlemek daya

uygun bir davranis bigimi olarak kabul edilir.

Ornegin polis yasalara ve kurallara uyulmas: icin, bir takim cezalar verebilir,
toplum diizenini bozan, su¢ iglemis bireyleri tutuklayabilir. Bunlar1 yapabilmesi yasal
giiciinden kaynaklanir. Polisin verdigi kararlara, toplum itiraz etmeden uyar. Ciinkii polisin

yasal bir giicli s6z konusudur (Lewicki ve Litterer, 1985: 247-248).

Yasal giiciin kaynaklar gesitlilik gdsterir. Ornegin yasal giic, dogustan gelebilir.
Osmanli doneminde saltanat babadan ogula gecerken giinlimiizde ise monarsi ile yonetilen
tilkelerde hiikiimdar 6ldiikten sonra yerine iilkeyi yonetmek i¢in kendi soyadindan biri
gelir. Hiikkiimdarlarin liimiiyle tilkeyi yonetmek icin basa gegen bireyler yasal giiclerini

dogumlariyla birlikte kazanir.

Odiillendirici ya da cezalandirici giic zamanla yasal giice doniisebilir. Ornegin bir

zamanlar, savas zamaninda ordular biiylik bir hizla ve 06zenle askerlerinin yerini
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degistirmek zorunda kalmislardir. Antik Yunandan cagindan baslayarak, 1800°li yillara
kadar savaglar, kitle halinde askerlerin savas alani i¢inde hizli ve etkili sekilde yer
degistirme taktigi kullanilarak kazanilmisti. Bu askeri taktik, toplarin ortaya ¢ikmasi ile
yavas yavas degismeye baslamis, daha sonra silahlarin kullanilmasiyla birlikte tamamen
kaybolmustur. Giintimiizde arastirildiginda hala goriiliir ki, bircok {ilke yanasik egitim
diizeni i¢in ¢ok vakit harcamistir. Bunun en 6nemli sebebi, daha kolay komut verilmesi ve
performansa gore hizli bir sekilde cezalandirmanin ya da o6diillendirmenin daha kolay
Olmasidir. Yanasik diizen egitimi ile birlikte, emirler bir bireyin agzindan ¢ikmakta, ¢ok
sayida insanin olusturdugu topluluk soru sormadan verilen emirleri yerine getirmekte
aliman kararlar1 uygulamaktadir. Zamanla &diillendirme veya cezalandirma yontemini
kullanmak ortadan kalkmis, bir askeri riitbelinin verdigi emri sorgulamadan, sonuglarini
degerlendirmeden kabul edip uygulamak yasal hale gelmistir (Lewicki ve Litterer, 1985:
248).

Yasal, mesru gii¢ goriildiigii gibi toplumsal yapinin en temelinde vardir. Gruplar ya
da bireyler sosyal yapinin her hangi bir bigiminde (aile, savas, dernek, ¢alisma grubu, bir
spor takimi, okul) kendilerini organize etmek istediklerinde bir toplumsal sistem olusturur.
Toplumsal sistemler kendi iclerinde bir lider secerek veya atayarak, karlarin nasil
alinacagmi belirlemek ic¢in resmi olmayan bir takim kurallar belirler. Kurallar, grup
icerisinde paylastirilir, belirli bireylere bir takim gorevler verilerek is paylasimi yapilir,
sorumluluklar dagitilir boylece ¢atigmalar1 da yonetmek miimkiin olur. Boyle bir toplumsal
diizen olmadig: takdirde catisma ortami kagmilmazdir. Sosyal yap1 ve toplumsal diizene

duyulan ihtiyag, mesru giiciin temelini olusturur.

Miizakere siireci de bir sosyal yap1 i¢inde ortaya ¢ikar. Bu yap1 sadece iki bireyden
veya iki takimdan ya da tamamen bireylerden, seyircilerden olusur. Miizakerede diger
tarafa uygun sekilde cevap vermek i¢in bir takim ytlikiimliiliikleri taraflar yerine getirmek
durumundadir. Baz1 miizakereciler karsi tarafin yasal giiciinii gormezden gelerek, onlara
konusma firsat1 vermeyerek, karsilikli teklifler vermeyi engelleyerek, karsi tarafi inkar
eder. Bu gibi durumlarda miizakereciler miizakereye devam etmeden énce minimal mesru

otoritesini kullanir. Ve kars1 taraf ortada bir otoritenin var oldugunu kabul eder sekilde
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davranana kadar miizakereye devam etmeyebilir. Biitlin miizakerecilerin cezalandiric1 ve
odiillendirici giicii kullanma kabiliyetleri vardir. Karsi taraf i¢in bir takim iyilikler de
yapabilirler. Tiim bu taktikler de mesru otoriteyi kazanmak i¢in kullanilabilir (Lewicki ve

Litterer, 1985: 249).

2.11.1.4. Bilgiden Kaynaklanan Gii¢

Miizakere cergevesinde bilgiden kaynaklanan gii¢, giiciin en sik goriilen seklidir.
Bilgilendirici gii¢, bilginin etkiye ve ikna etmeye dayali dogasidir. Belirli bir konuda kars1
tarafin goriistinii bakis agisin1 degistirebilecek nitelikte bilginin birikimi ve sunusunu igerir.
Biriken bilgi miktarma, farkli kaynaklarda referans olarak kullanilma sayisina, bilginin
sunumuna ve bilginin kaynaginin inandiricilifina, giivenilirligine, bilgiyi aktaran bireyin

iletisim kurarken sergiledigi ikna becerilerine gore farklilik gosterir.

Miizakere ¢ergevesinde bilgilendirici gii¢, miizakere siirecinin kalbini olusturur. En
temel miizakerede bile, taraflar kendi pozisyonunu belirler. Daha sonra kendi
pozisyonlarmni desteklemek igin argiimanlarini, goriiglerini ve destekleyici elde ettikleri
verilerini ortaya koyar. Ornegin daha 6nce satin alip bir siire kullandiginiz bisikletinizi
satmak istiyorsunuz. Kullanilmig bisikletiniz i¢in talep ettiginiz ticret 100 TL. Fakat alic1
bisikletin en fazla 70 TL edeceginde 1srar ediyor. Boyle bir durumda talep ettiginiz iicreti
desteklemek icin bir takim bilgiler ve veriler ortaya koyarsmmz. Ilk satin aldigmizda
0dediginiz icreti, su anda kondisyonunun ne kadar iyi oldugunu, 6zelliklerini anlatarak,
neden 100 TL talep ettiginizi agiklarsimiz. Siz bunun iizerine bisikletin kullanilmig
oldugunu, bes yil once alindigini, lastiklerin yiprandigini degistirilmesi gerektigini,
spotlarin paslandigini sdylersiniz. Bir siire karsilikli yapilan konusmalar sonucunda taraflar
arasinda genis bir bilgi alisverisi gerceklesir. Bisikletin ilk alis fiyati, kac¢ y1l 6nce alindigi,
amortismani, kondisyonu, modelin avantajlar1 ve dezavantajlari, taraflarin ekonomik
durumlari, hakkinda bir takim bilgi alisverisinde bulunur ve en sonunda 85 TL’ye

anlasirlar.
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Bilgilendirme giicii ayn1 zamanda imtiyaz verme siirecinin de kalbidir. ki taraf,
birbirleriyle karsilikli bilgi alis verisinde bulunurken, durum igin ortak bir tani1 koyar.
Durumun gergekgi bir portresini ¢izilir. Bisikletin durumu, karsi tarafin satin alma giiciini
konusulur. Bu karsilikli degis tokus, edilen bilgiler yilizde yliz gergegi yansitmayabilir.
Blofler, abartmalar, asir1 tepkiler miizakerenin vazgegilmez taktikleri olarak her zaman var
olacaktir. Bisikleti ilk aldigimda 400 TL odedigimi sOyleyebilirim, halbuki gergekten
aldigim fiyat 200 TL dir. Siz bisiklet i¢in 70 TL 6deyebileceginizi sdyleyebilirsiniz fakat
maddi durumunuz ¢ok daha fazla 6demenize engel olmayabilir. Degis tokus edilen bilgiler
yiizde yiiz gercegi yansitmasa dahi, paylasilan bilgiler 1s18inda durumun ortak bir tanisi
konulur, buna gore taraflar pozisyonlarinda geri ya da ileri adimlar atarak degisiklik yapar,
boylece ortak bir zeminde bulusulabilir. Karsilikli bilgi alis verisi sonucunda her iki taraf
durumun kendi agisindan degerlendirmesini yaparak, her iki tarafi da mutlu edecek ortak
bir noktada, ortak bir fiyatta anlasirlar. Miizakere ¢ercevesinde karsilikli bilgi aligverisi
taraflarin kendi konumlarin1 dogrulamak ve ortak bir zeminde bulusmak i¢in 6nemli bir

aractir.

Bilgi, miizakere cercevesinde c¢ok degisik sekillerde kullanilabilir. Taraflarin
birbirlerine Ustilinliik kurma, miizakerenin seyrini kendi lehlerine ¢cevirmek amaciyla bilgiyi
kullanirlar. Bilgi dogru sekilde ve dogru zamanda kullamildiginda karsi taraf manipiile
etmek icin ¢ok dnemli bir giigtiir. Kars1 tarafin vermesini istemedigimiz kararlar1 hakkinda
olumsuz bilgiler aktararak, se¢mesini istedigimiz se¢enekler hakkinda da olumlu yapici
bilgiler vererek, bilginin giiclinden faydalanarak kars1 tarafi etkilemek, kararlarini

degistirmek miimkiindiir (Lewicki ve Litterer, 1985: 250).

2.11.1.5. Uzman Giicii (Expert Power)

Uzman giig, bilgilendirici giiciin degisik bir seklidir. Bilgilendirici gii¢, miizakere
stireci i¢in hazirlanmis herkesin basvurup kullanabilecegi bir giigtiir. Uzman giicii ise,

sahip oldugu bilgilere hakim, organize bireyler tarafindan kullanilir.
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Bireylerin uzmanliklarin1 kanitlamalari i¢in ¢ok ¢esitli yollar vardir. Bunlardan
biri, bir kimlik yardimiyla uzman oldugunu belgelemeleridir. Universite diplomasi, lisans
veya uzman yeterliginden Otiirii herhangi bir pozisyonda bulunanlar, uzman gii¢
sahiplerdir. Ornegin, eczacilar, diplomalarin1 eczanelerinin duvarina asar. Doktorlar
kendilerini tanitirken unvanlarini isimlerinin basina eklerler. Biitiin bu yontemlerle
bireyler, sosyal cevrelerine uzmanlik alanlarini belirterek uzman olduklarini gosterir.
Ornegin, yeni bir is basvurusunda bulundugumuz zaman isveren bizden bir nceki is
yerimizden referans mektubu talep eder veya bazen isverenler, birlikte ¢alistigimiz iist
yoneticilerin telefon numaralarini ister. Boylece bizimle ilgili is performansimiza dair
bilgiler alir. Herhangi bir makale ya da kitap yazarken bagka bir yerden alinti yapmak,
alint1 yapilan kaynagin yazarinin uzman oldugunun gostergesidir. Bir diger yontem, 6nemli
fakat cok sik bagvurulmayan rakamlar ve gercekleri one siirerek bir konuyu degisik bakis
acilariyla tartismaktir (Lewicki ve Litterer, 1985: 251). Bu sekilde uzman olarak anilmak
aslinda bir bakima tehlikelidir, c¢ilinkii bireyler bu sekilde ahkam kesiyor olarak

algilanabilir.

Uzman giiclinlin bir diger 6rnegini ise, ikinci Diinya Savasi sirasinda General
George S. Patton’un ilk Kuzey Afrika isgalinin komutasini verdigi donemde gormek
miimkiindiir. Tiim zamanlarin en bencil komutan1 olarak taninan General George, her
konuda her bilgiye sahip oldugunu iddia eden, baskalarinin diisiince ve Onerilerine kulak
asmayan bir komutandi. Fakat Ikinci Diinya Savasi sirasinda amiral geminin kaptaninin
diistince ve Onerisini dinleyip uygulayarak, Kuzey Afrika Harekatin1 basariyla
sonuclandirmistir. Tiim zamanlarin en bencil komutan1 olarak taninan, her konuda bir fikir
beyan eden General George’iin amiral geminin kaptaninin ne diigiindiigiinii dinleyerek
kararlarin1 uygulamasinin en nedeni, amiralin sahip oldugu uzman giigtiir (Cohen, 1980:
66). Kozmetik iirlin almak icin bir diikkina giren bireyin tavsiye edilen markanin iiriintini
hi¢ diisiinmeden almasinin nedeni, uzman tarafindan onerilmesidir. Cilt tipine, kusur ya da
problemlerine yonelik uzman tarafindan tavsiye edilen iirlinli hi¢ tereddiitsiiz satin alan

birey, uzman giiciin varligin1 kabul eder.
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Yukarida bireylerin giindelik hayatlarinda birbirlerinin diisiince, duygu ve
kararlarin1 etkilemesinde rol oynayan uzman gii¢, miizakere siirecinde de taraflarin aldig
kararlarda 6nemli rol oynar. Tipki bir eczacinin diplomasin1 duvara asarak uzmanlik
giictinii hissettirdigi gibi, miizakere siirecinde de taraflarin birbirlerine uzmanlik alanlarini
hissettirmeleri son derece onemlidir. Uzman giicilinlin, miizakeredeki rolii, miizakerenin
konusuna, taraflarina bagl olarak cesitlilik gdsterir. Ornegin, taraflardan birinin uzmanlik
alaniyla ilgili bir konu iizerinde konusuluyorsa, son zamanlarda yayimlanmis bir makale,
ya da bu makaleden yapilmis bir alinti, bireyin uzman giiciinii kanitlar niteliktedir. Boylece
uzmanlik giiciinii taniyan taraflar, uzmanin kararlarina saygi gostererek kabul eder. Ilk
bakista bu sekilde davranmak, patavatsiz bir davranmis sekli olarak algilansa da, sonug
itibari ile birey uzman oldugunu kars1 tarafa kanitlamis olur ve miizakere siirecinde bir
adim One ¢ikar. Bir gayrimenkul miizakere siireci sz konusu oldugunda, eger satici belirli
bir bolgedeki imar kanunlarini ¢ok iyi bildigini, bu konuda uzman oldugunu karsi tarafa
gosterirse, karsi tarafa durumu agiklarken, miizakere siirecini kendi istedigi gibi
yonlendirebilir. Kendi pozisyonunu agiklarken satici, iddiasini imar kanunlarinin belirli bir
maddesine dayandirarak agiklayabilir. Ya da belirli bir maddesini, kendi soylediklerinin

dogrulugunu kanitlamak i¢in kullanabilir.

Uzman gii¢, miizakere stliresince belirli bir konunun dogruluguna karsi tarafi
inandirmaya ¢alismaktan daha etkilidir. Bireyler, belirli bir konuda uzman olan biriyle o
konuyu tartismaktan daha cok cekinir. O konuda uzmanlik kazanmis biriyle miizakere
etmek i¢in, enine boyuna konunun detaylarin1 konugsmak i¢in, bagka bir uzmandan yardim
isteyecektir. Bu da, hem maddi yiik, zaman kayb1 hem de riskli bir durum anlamina gelir.
Kendi uzmanlik alaniyla ilgili bir konuda miizakere edilecekse, uzman olmayan taraf, daha
az agik sozlii, daha az saldirgan bir durus sergilemesi, konuda uzman olan taraf agisindan

biiyiik bir avantaj1 ifade eder.

Liderin sahip oldugu 6zel bilgi; uzmanlik, beceri ve tecriibeden dogar. Bilgi ne
kadar 6nemli ise ve ne kadar az birey bu bilgiye ulasabilirse bireyin sahip oldugu uzmanlik

giicii de o kadar fazla olur. Bacon’un “Bilgi giigtiir.” deyisi bilgi ve gii¢ arasindaki iligskinin
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Oonemini ortaya koymaktadir. Toplum iginde bireyler, liderlerin 6zel yetenek ve genis
bilgiye sahip olduguna inanir. Liderin ¢evresi iizerinde etki kurmasinda, g¢evresinin
liderden daha az bilgi ve yetenege sahip oldugu varsayimi etkilidir. Lider analiz etme,

uygulama ve kontrol etme yetenegine sahip olan bireydir.

Uzmanlik giicli, c¢alisanlarin liderlerinin bilgisi ve duruma gore en iyi tepki
verebilme konusundaki algilarina baglidir. Bir liderin uzmanlik giicii, fikirleri yiiksek bir
basar1 sagladigi zaman artar; lider basarisizliga neden olan bir karar verdiginde ya da
hatalar yaptiginda da azalir. Bundan dolay1 liderlik, uzman giicli artirmak i¢in yetkiyi ve
deneyimi tesvik etmelidir, dikkatsiz ifadeler kullanmaktan ve aceleci kararlar vermekten
kaginmalidir. Lider, teknik konular ve isi etkileyen dis faktorler hakkinda bilgilenmeyi
siirdiirmelidir. Bir kriz aninda sakin kalmak, diisiinceli ve giivenli davranmak gerekir.
Kararsiz goriinen, siirekli karar degistiren ya da panige kapilan bir lider, uzmanlik giiciinii
kisa siirede kaybedecektir. Lider, isi en iyi yapabilmenin yollarini diisiinmeli ve olabilecek

riski en aza indirmek i¢in hangi adimlarin atilacagini bilmelidir (Erdal, 2007: 13).

2.11.1.6. Benzetim, Karizmatik (Referent) Gii¢

Benzetim giicii, bir bireyde sahip olunmasi istenilen 6zellikler ve imkanlar olarak
tanimlanabilir. Etkileyiciye, isteyerek benzeme ya da 6zenme esasina dayanir. Giicii elinde
bulunduranin bireysel niteliklerinden ve bireysel iliskilerinin sonucundan elde edilir. Giicii
elinde bulunduranin hedef ile olan iliskisine baghdir. Baska bir ifadeyle hedefin giicii
elinde bulundurana ne kadar cekici geldigi ile ilgilidir. Giicii elinde bulunduran hedefe
hayranlik duyabilir, sevebilir, 6fkelenebilir, hoslanmayabilir. Bu duygularla hedef ile kendi
arasinda bir takim benzerlikler ve farkliliklar yaratabilir. Bu c¢ekicilik, fiziksel olabilir,
giyim ve kiyafetler, bireysel 6zellik, hayat tarzi olabilir. Arkadaslik, toplu halde yasama,

benzerlik, diiriistliik, samimiyet, i¢tenlik, biitiinliik, ¢ekiciligin nitelikleri olabilir.
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Benzetim giiciin biitiin niteliklerini belirtmek ¢ok giictiir ¢linkii benzetim giiciiniin
dayandigi nokta algilayanin goziiniin i¢indedir. Bu da su anlama gelir. Giicii elinde
bulunduranin kendisi neyin c¢ekici oldugunu diisiindiigii degil, hedefin neyi c¢ekici
buldugudur. Yakisikli veya giizel goriinlimlii insanlar arkadas edinmede veya c¢evresindeki
insanlar1 etkilemede cok fazla giiclik ¢ekmez. Karizmatik olarak nitelendirdigimiz
benzersiz fiziksel Ozellikleri bulunan, konusma yetenekleri ve kendine gilivenleri olan

insanlar ¢ok biiyiik kitleleri etkilemekte ve yonlendirmekte daha basarili olur.

Cocuklar babalarmin kiyafetlerini giyer, onlarin oturdugu gibi sandalyede oturur.
Mimikleri konusmalar1 belirli bir yasa geldikten sonra belirgin sekilde babalarina benzer.
Ergenlik cagindaki ¢ocuklar televizyonda izledikleri iinliileri 6rnek almaya basglarlar.
Basketbol oyuncularini, sarkicilari, mankenleri taklit ederler. Kendi idollerini taklit ederler.
Yetiskinler son moday: takip ederek, giyimlerinde en son trendleri takip ederler. Marka

giymeye 6zen gosterirler (Lewicki ve Litterer, 1985: 254).

2.11.1.7. Rekabet Giicii

Bireyler elinde bulundurduklar i¢in ne kadar ¢ok rekabet ortami yaratirsa, sahip
olduklar1 o kadar degerli olur. S6z konusu maddi degeri olan somut elle tutulur bir iiriin
olabilecegi gibi ayn1 zamanda bir fikir, deger de olabilir. Ornegin is yerinde ydneticisine
cok giizel bir fikri oldugunu sdyleyen bir birey diisiinlin. Yonetici, oncelikle bu fikrinden
kendisinden 6nce daha once baskalarinin haberi olup olmadigini sorar. Calisan, daha dnce
fikirlerini paylastigini1 fakat bu fikirlerine gereken degerlerin verilmedigini sdyler. Bu
durumda calisanin fikri degerini kaybeder. Ciinkii ortada herhangi bir rekabet durumu s6z
konusu degildir. Calisan eger, baskalariyla fikrini paylastigini ¢ok ilgilendiklerini, daha
cok bilgi almak istediklerini sdyleyerek, aslinda oncelikle yoneticisiyle konusmaya
geldigini soylerse, yoneticisinin tepkisi ¢ok daha farkli olur. Yonetici, belki de kapiy
hemen sikica kapayarak, sessiz sekilde ¢alisaninin fikrinden bahsetmesini bekleyecektir.
Calisan bagkalarimin kendi fikriyle ilgilendigini sOyleyerek, rekabet yaratarak, fikrini
degerli hale getirmistir (Cohen, 1980: 56).
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Omegin, bir is basvurunuz sonucunda miilakata cagrildiniz. Bir yildir gesitli
sebeplerden dolay1 calismiyorsunuz ve is ariyorsunuz. Ozgecmisinizle ilgili bir takim
sorulardan sonra gegen bir yil boyunca sahip oldugunuz bilgileri giincel tutmak igin neler
yaptiginiz soruldu. Siz ¢ok bir sey yapmadiginizi soylediniz. Miilakatiniz1 yapan birey,
tamam biz size miilakatinizin sonucunda olumlu ya da olumsuz en kisa zamanda geri
donecegiz diyerek miilakati sonlandirdi. Siz ne zaman geri donecegini 1srarla sorarsiniz
karsiizdaki, nasil olsa bir yere gitmeyeceginizi diisiindiigli i¢in sizi gegistirir. Clinkii su
anda goristiigiinliz baska bir sirket yoktur. Sizi isteyen haber bekleyen sizinle ¢alismak
icin rekabete girmis bagka bir sirket bulunmamaktadir. Bagka bir ifadeyle rekabet giicii s6z
konusu degildir (Cohen, 1980: 56).

Rekabet giicii, dogru sekilde kullanildigi zaman miizakerelerde ¢ok onemli rol
oynar. Taraflar bir takim talep ve isteklerine ulagmada rekabet yarattiklarinda bu hedef ve

isteklerine ulagsmalar1 kolaylasir.

2.11.1.8. Risk Alma Giicii

Risk alma, cesaretin sagduyuyla karismasidir (Cohen, 1980: 60). Risk alma giiciinii
bir &rnekle agiklamak miimkiindiir. Ornegin, bir ev satin almak isteyen bireyin ev igin
Odeyebilecegi para 270 milyardir. Ev sahibinin ise talep ettigi miktar 300 milyardir. Bu
evin alict i¢in Oonemi ¢ok biiyiiktiir. Clinkli esi, yillardir bu evde oturmanin hayalini
kurmaktadir. Bu nedenle evi almak isteyen birey, giinliik harcamalarindan kisarak biitiin
gelirini bu ev i¢in biriktirmistir. Bu durumda, evi satin almak isteyen bireyin evin onun i¢in
ne kadar 6nemli oldugunu, tek ¢ikar yolunun bu ev oldugunu karsi tarafa hissettirdigi
siirece, ne kadar ¢abalarsa ¢abalasin, satictya 30 milyar indirim yaptirtmasi imkéansiz
denilecek kadar azdir. Eger alici, belki su karsidaki eve de bir bakmaliyim oranin fiyati
benim Karsilayabilecegim sekilde olabilir tarzinda baska segeneklerinin de oldugunu karsi
tarafa aktarir sekilde davransa, sonucun ¢ok daha farkli sekilde olmasi kaginilmazdir.
Alicinin farkli segenekleri oldugunu fark eden taraf, potansiyel miisteriyi kacirmamak icin

talep ettigi licretten daha aza inebilir.
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Risk alma giiclinii kullanmadan 6nce taraflar, sahip olmak istediklerinin kendileri
icin ne anlam ifade ettiginin farkinda olmalidir. Taraflarin istedikleri, her ne ise, kendileri
icin ¢ok onemlidir fakat gereginden ¢ok deger vermek bazen zaman kaybina yol agarken
bazen de istenilen hedeflere ulasmak ic¢in kapilarin aralanmasina yardimci olur. Risk
almak, mantiksiz bir hamle yapmak demek degil, sonucun kazangla dogru orantili
olabilecegi riskler almaktir. Risk almadan Once olasi potansiyel kazanglarinizin, olasi

kaybedeceklerinize degip degmeyecegini iyi hesaplamak gerekmektedir.

2.11.1.9. ikna Giicii

Toplumda ¢ogu insan bireylerin mantiklarin1 kullanarak eninde sonunda dogru
kararlar vereceklerine inanir. Aslinda mantik insanlarin karar vermesinde c¢ok az etkilidir.
Eger bir insan1 bir konuda etkilemek, ikna etmek icin, dikkat edilmesi gereken ii¢ unsur
vardir. Birincisi, ikna etmek i¢in ¢abalanan birey, ne sdylenildigini anlamak zorundadir.
Birey, neden ikna olmasi gerektigini, altinda yatan gerekgelerini deneyimlerle paralel
olarak sunulan ac¢iklamalarla anlamak durumundadir. Bunun i¢in de, ikna edilecek bireyin
i¢ diinyasina girmek gerekir. Ikinci olarak sunulan kamtlar, neden ikna olmasinin
gerektigine dair siralanan sebepler birey icin bir anlam ifade etmelidir. Son olarak ve en
onemlisi, sunulan Oneriler karsi tarafin ihtiya¢c ve beklentilerini karsilamalidir. Ciinkii
karsidaki birey sOyleneni ne kadar 1yi anlarsa anlasin, ne kadar giiclii kanitlar sunulursa
sunulsun, bunlar karsi tarafin ihtiya¢ ve beklentilerini karsilamadigi siirece hi¢bir anlam

ifade etmez.

Ormnegin, televizyondaki ¢esitli markalarm deodorant reklamlarmi diisiiniin.
Reklamda oynayan kadin, deodoranti sikar ve 24 saat kuruluk hissi yasadigini sdyler. Fakat
reklam boyunca 24 saat kuru kalacaginiza dair herhangi bir kanit sunmaz. Aslinda
buradaki amag, bu deodorantin toplumdaki bayanlarin ihtiya¢ ve isteklerine nasil karsilik
verdigini topluma anlatmaktir. Genelde bayanlar koltukalt1 terlemelerinden sikayet ettikleri

icin her zaman kuruluk hissi veren deodorantlar aramaktadir. Televizyondaki reklamlar,
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kuruluk hissine kanit sunamasalar da, ihtiya¢ ve beklentilere cevap vereceklerine dair bir

mesaj niteligi tasir (Cohen, 1980: 86).

Miizakere, kars1 tarafi ikna etmeye dayali bir siirectir. Taraflar birbirlerini ikna
ettikleri oranda basarili sonuglar elde eder. Kars1 tarafi ikna etmede, yararlandiklar1 somut
veriler, bilgi ve belgeler cok 6nemlidir. Ikna giiciinii elinde bulunduran taraf, miizakere

masasindan istedigi sonugla ayrilmaya daha yakin olan taraftir.

2.11.2. Zaman

Miizakerelerin gerceklestigi zaman dilimleri, miizakerenin boyutlarina gore
farklilik gosterir. Miizakerenin boyutu ne olursa olsun, zaman faktorii, siirecin bir unsuru
olarak, siirecin seyrini ve sonucunu etkiler. Temel bir miizakere siireci, otuz saniyelik bir
telefon goriismesi kadar kisa bir siirede gerceklesebilecegi gibi, Tirkiye-Avrupa Birligi
miizakereleri gibi ¢ok daha karmasik konulari igerdigi durumlarda, uzun yillar devam

edebilir (Steele ve digerleri, 1989: 29).

Miizakerede, taraflarin miizakereye ayirdiklari zaman g¢ok Onemlidir. Taraflarin
karsilikli miizakereye ayirdiklar1 zamani dilimleri, miizakerenin basarili sonu¢lanmasinda
rol oynar. Farkli zaman baskilar1 yasayan taraflar, miizakerenin sonug¢lanmasi i¢in ayni
cabay sarf etmez. Taraflardan birinin zaman konusunda esnek bir yaklasim sergilemesi,
diger tarafin cok siki ve kati kurallar koymasi, esnek olan tarafin miizakereye bir adim
onde baglamasina neden olur. Cilinkii zaman daraldik¢a kati1 olan taraf daha ¢ok gerilerek

saldirgan bir tutum i¢ine girer (Cohen, 1980: 92).

Stuhlmacher ve Champagne (2000), tarafindan yapilan arastirmaya gore, ortak bir
anlagmaya varmak i¢in harcanilan zaman, miizakere durumuna gore degiskenlik gosterir.

Miizakere siiresi ne kadar uzun siirerse, taraflarin kabul edilebilir bir noktada anlasma
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sanslar1 o kadar yiiksek olur. Ciinkii karsilikli ortak kararlar almak igin, taraflarin daha ¢ok
zamana ihtiyac1 vardir. Zaman baskisi, zaman ihtiyacinin 6niinii keser. Zaman baskisi,
bazen bireylerin amagclarina ulasmada daha aceleci davranmalarina sebebiyet vererek,
rekabetin artmasina yol agar, bazen de taraflarin kisitli zamanda, anlasmaya varmak icin
daha ¢ok ¢abalamalarina, dolayisiyla isbirligi i¢inde hareket etmelerine neden olur
(Carnevale ve Lawler, 1986: 638).

Miizakerelerde zaman baskis1 s6z konusu oldugunda, ger¢ek zaman baskisi ve
algilanan zaman baskisi arasinda ayrim yapmak 6nemlidir. Miizakerenin performansinda,
algilanan zaman baskisi, gercek zaman baskis1 kadar 6nemli olabilir. Dolayisiyla bireylerin
miizakere siirecinde zamani nasil algiladiklar1 6nem kazanir. Taraflar, baskinin ortaya ¢ikis
nedeninin, kendi algilamalarindan mi kaynaklandigini, yoksa gergekten bir zaman
baskisinin varliginin sonucu mu oldugunu dogru ayirt etmelidir. Zaman baskist bireylerin
ortak bir karara varmak icin ayirdiklari zamani kiiciimsemelerine, bu da ¢ok endiseli

insanlarin kararlarini1 vermede zorlanmalarina sebep olur.

Yapilan bir arastirmada (Carnevale ve Lawler 1986) rekabetci yaklasimla miizakere
masasina oturan taraflarda, yiiksek zaman baskisinin ortak bir zeminde bulusmay1
geciktirdigi, miizakere sonuclansa bile, cok verimli olmadigi goriilmiistiir. Isbirlikgi
yaklasimla miizakere masasina oturan taraflarda ise, zaman baskisinin ortak bir karar
almada etkisinin olmadigi, alinan kararin kalitesi ve sonucglarina olumsuz etki etmedigi
gozlemlenmistir. Bagka bir ifadeyle, yiiksek zaman baskisi, taraflarin miizakere masasina
hangi amagla oturduklariyla iliskili olarak miizakere siirecini ve sonucunu etkiler. Bireysel
amaglarla miizakere masasina oturan taraflarda yiliksek zaman baskis1 rekabeti tetiklerken,
taraflar arasinda bilgi aligverisini azaltarak, anlagsmaya varma ihtimallerinin Oniine geger.
Diger yandan miizakere masasina anlagsmak i¢in isbirlik¢i bir yaklagimla oturan taraflarda

yiiksek zaman baskisi, isbirligini kolaylastirarak, bilgi aligverisini saglar.

Ozetle, yiiksek zaman baskisi, taraflarin amaglarina, istek ve arzularina gore,
miizakereye olumlu veya olumsuz etki eder. Taraflar, ilk tekliflerinden yliksek zaman

baskis1 soz konusu oldugunda geri adim atmaz. Bu arastirmanin bir diger bulgusu ise,
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bayanlarin erkeklere oranla zaman baskis1 s6z konusu oldugunda miizakere siirecinde daha
etkili oldugudur. Yiiksek zaman baskisinin miizakereye etkileri yadsinamaz bir gercektir.

Taraflar isbirlik¢i veya rekabetci tutum sergilemesine yol agar

Genelde bir miizakerenin sonuglanmasi i¢in kararlagtirllmig, 6nceden belirlenmis
bir tarith s6z konusu ise, miizakere son dakikada sonuglanir. Gazetelerde veya
televizyonlarda duyulan son dakika anlagmalari, ger¢ek hayatta cok genis alanlarda
gerceklesen miizakereler i¢in de s6z konusudur. Ornegin s6z konusu olan bir is miizakeresi
ise, miizakere bireylerin ofisten iceri adim attig1 zaman baslar ve kapidan ¢iktiklar1 anda
son bulur. Genel olarak biitlin miizakerelerde, sonug, taraflarin miizakereye ayirdigi
sirenin bitiminde veya hemen bitmeden alinir. Tipki giinliikk yasamda bireylerin yapmalari
gereken isleri verilen siire bitmeden hemen &nce bitirdikleri gibi. Ornegin bir 6dev teslim
etmesi gereken 6grenci, 6gretmeninin tanidigi bir hafta siire i¢inde son giin 6dev yapmaya

baglar.

Miizakerenin noktalanmasi i¢in 6ngériilen siirenin (deadline) deneysel etkililiginin
yani sira taninan siireler ¢ok 6nemli bir stratejidir (Gino ve Moore, 2008: 372). Zaman
maliyeti, miizakerenin ne kadar siirecegine bir limit koymaz, bunun yerine, miizakerenin
stirdiigii zamana maliyet katar. Zaman maliyeti biitlin miizakere siirecleri i¢cin gecerlidir ve
degisik sekillerde ortaya ¢ikabilir. Son siirelere kiyasla zaman maliyeti, simetrik

olmayabilir.

Miizakereciler karsi tarafa karar vermek i¢in ayirdiklar son stireyi soyledikleri
zaman her iki taraf i¢in de daha olumlu miizakere sonuglar1 s6z konusu olur. Son siirelerini
saklayan ya da gizleyen taraflar, miizakerenin sonuglanmama ihtimalini de arttir. Zaman
limitlerini kars1 tarafa sdyleyenler, karsi tarafin da zaman baskisi i¢inde hissetmelerine
neden olur. Eger belirtilen siire icerisinde bir karara varilamazsa, kars:1 taraf da agmaza
girer. Taraflar birbirlerini anlagsma igin belirledikleri tarihlerden haberdar ederse, diger
taraf, anlasma icin daha c¢cok c¢aba sarf edecek, son tarih gelmeden anlasma igin

cabalayacaktir (Gino ve Moore, 2008: 375)
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Ornegin, isi geregi baska bir iilkeye tasinacak olan birey, isine baslamadan 6nce
arabasini satmak i¢in ugrasmaktadir. Ucagin hareket etmesi, arabasini satmak i¢in herhangi

bir miizakere i¢in son siireyi (deadline) ifade eder (Gino ve Moore, 2008: 373).

Son tarihler ile zaman maliyeti konusunda bir ayrim yapmak gerekir. Zaman baskis1
iki tiirlii meydana gelir. ilki, miizakerenin sonuglanmasi igin taraflarin belirledikleri son
tarih (deadline), digeri ise zaman maliyeti (time costs) olarak adlandirilan kaybedilen
zamanin taraflara maliyetini ifade eder (Gino ve Moore, 2008: 378). Zaman maliyetinin
s0z konusu oldugunu diisiinmek, son tarih vermekten daha farkli sonuglar dogurur. Ciinkii
son tarih simetriktir, miizakereyi her iki taraf acisindan da sonlandirir. Miizakerecilerin
genellikle ayni son tarihleri s6z konusu degildir. Ornegin iki miizakereciden birinin
miizakerenin sonlanmasi i¢in belirledigi siire, on dakikayken digerininki bir saat ise, on
dakika wvakit aywran miizakerecinin belirledigi son tarih, miizakerenin sonlanacagi
zamandir. Ciinkii genelde bakildiginda miizakerecilerin miizakereye ayiracaklar1 zaman on
dakika ile smirlidir. On dakikanin ardindan, bir saat zamani olan tarafi gézetmeksizin,
miizakere her iki taraf i¢in de sonlanir. Zaman maliyeti ise, asimetriktir, bir tarafa daha ¢ok

maliyet yiiklerken diger tarafa daha az maliyet ytikleyebilir.

Saticilar son tarihlerle yiiz yiize geldiklerinde, eger son tarih ortak bir bilgi ise, bu
durumun yaptirimlar1 daha biiyiik olur. Zaman maliyeti ise tam tersi etki yapar. Saticilar
zaman maliyeti ile kars1 karsiya kaldiklarinda zaman maliyeti her iki tarafin bilmedigi bir
durum ise, gizli ise, daha 1yi sonug¢ alirlar. Zaman maliyeti, zaman baskisinin bir tiiriidiir.
Bir taraf i¢in veya her iki taraf i¢in zamanin akip gitmesi maliyet yaratiyorsa zaman
maliyeti s6z konusu olur. Zaman maliyeti taraflar1 daha istekli kilar, ¢iinkli zamanlar
degerli oldugu i¢in bir an 6nce anlasmaya vararak daha ¢ok vakit kaybetmek istemezler.
Zaman baskis1 stratejik bir zayifliktir, ¢linkli kars1 tarafa miizakereyi geciktirme imkani

vererek daha yetkin kilar.
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Yapilan bir arastirmada (Gino ve Moore, 2008), kullanilmis bir arabanin satisi
konusunda katilimcilar satici veya alict rolii iistlenmislerdir. Bazi g¢iftlere miizakere
etmeleri i¢in on-bes dakika verilirken, bazilarina bes dakika siire verilmistir. Katilimcilarin
yarisina, bagka bir ifadeyle bes dakika siire taninan katilimcilardan zaman baskilarini
hemen aciga c¢ikarmalari istenmis, geri kalanindan ise zaman baskilarini gizli tutmalar
istenmistir. Son tarihini agiga ¢ikaran tarafin, elde edigi kazancin miizakerecinin giicii ile
ilgisi olmadigr goriilmiistiir. Bu arastirmada goriilmiistiir ki, sadece bes dakikalari
oldugunu sdyleyen miizakereciler, miizakerenin hizini arttirarak daha olumlu sonuglar elde
etmistir. Ayni arastirmada, miizakerecilere sorulan bir takim sorular sonucunda,
miizakerecilerden kars1 tarafin miizakere etmek i¢in ayirdigi zamani bilmeyenlerin daha iyi
miizakere ettiklerini diislindiigii sonucu ortaya ¢ikmistir. Miizakerecilerin, miizakere i¢in
belirledikleri tarihleri agiga c¢ikarmalari, diger tarafin da bilmesi, taraflarin tahmin
edemeyecegi bir takim yararlar saglar. Bu konuda yapilan arastirmalarda goriilmiistiir ki,
miizakere i¢in belirlenen tarihi agiga ¢ikarmanin ¢ok agik yararlart vardir, fakat
miizakereciler bunun farkinda degildir. Bununla beraber miizakereciler, miizakerenin
sonuclanmasi i¢in tarih belirlemenin anlagsmaya varmak i¢in sadece kendi lizerlerindeki
degil, aynm1 zamanda kars1 taraf tizerindeki baskiyr arttirdiginin farkinda degildir. Zaman
baskisina maruz kalan birgok miizakereci, miizakerenin noktalanmasi i¢in belirledikleri
siireyl karsi tarafa aktarmaz clinkii bunun miizakerenin sonuglanmasinda olumsuz etki

edecegini diisiintir (Gino ve Moore, 2008: 381).

Ornegin, satic1 ve alici miizakerelerinde, bir otomobil satarken, satici, miizakereye
daha ¢ok zaman harcamak, alicinin kendi hedefledigi fiyattan arabay1 satin almasina zaman
tanimak seklinde goriilebilir. Fakat bunun 6niinde ge¢mek icin saticilar, miizakerenin en
basinda, miizakere i¢in ayirdiklar1 zamani ve sartlarinin ayni oldugunu belirtmesi gerekir.
Ingiltere’de veya Kuzey Amerika’da bir is gdriismesine sadece bes dakika gec kalirsaniz
bu normal karsilanir fakat 6zellikle Arap iilkelerinde normal karsilanan on bes veya yirmi

dakika gecikme pek hos bir durum olarak karsilanmaz (Samovar ve Porter, 1991: 37).
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2.11.3. Bilgi

Miizakerelerde taraflarin miizakere konusu ve mevcut durum hakkindaki sahip
oldugu bilgiler, miizakere siirecinde konuya nasil yaklastiklarini, davranislarini ve
tirettikleri ¢oziimleri de etkiler. Dolayisiyla miizakerede taraflarin bildikleri ve
bilmedikleri, miizakere siirecini ve sonucu etkileyecek derecede onemli bir unsurdur.
Miizakereye katilan taraflarin  performanslari, konu hakkindaki kritik noktalar
degerlendirirken, miizakereye sebep olan problemin analiz edilmesinde ve ¢ozlimler
tiretilmesinde sahip olduklar1 bilgileri kullanma becerilerine baghdir. Taraflarin ortak bir
zeminde bulusarak karsilikli var olan ¢atismaya nokta koyacak bilgileri yoksa taraflar
duygulari, deneyimleri, sezgileri ya da varsayimlar ile hareket eder. Daha once yasadiklar
benzer durumlarla karsilagtirmalar yaparak, sorunu ¢ozmeye ¢alisirlar. Boylece, miizakere
sonucu, duygular deneyimler gibi profesyonel olmayan, degiskenlik gosteren unsurlar

tarafindan sekillenir.

Bilgi, miizakerede taraflarin birbirleri hakkinda bildikleri, kararlarinin sonugclari,
altinda yatan nedenler, strateji ya da taktikleri i¢erebilir. Karar vermede iki tiir bilgi, s6z
konusudur. Birincisi sonug bilgisi digeri ise, siire¢ bilgisidir. Miizakerelerde sonug bilgisi;
kar miktari, varilan nihai ¢6ziimii igerirken, siire¢ bilgisi ¢ok cesitli sekillerde bireylerin
karsisina ¢ikar. Bireylerin tercihleri, stratejileri, ilgi alanlari, cevresi, algilamalarini
igerebilir (Thompson ve DeHarpport 1994’ten aktaran Stuhlmacher ve Champagne, 2000
473).

Bilginin miizakereye cok c¢esitli etkileri s6z konusudur. Kesin hiikiim igeren
bilgilerin miizakere siirecine etkileri karmasiktir. Faydali bilginin ise, miizakere siirecinin
olumlu ya da olumsuz etkileri s6z konusu olabilir. Yalnizca bir tarafin kendi bakis agis1
dogrultusunda sahip oldugu bilgiler hedefindeki anlasmayr ve ilk teklif vermeyi
kolaylagtirmaktadir. Teklif konusunda sahip olunan bilgi, tutarsizliklart gercekten

azaltmakta, kars1 taraf hakkinda sahip olunan bilgiler ise, bilgiye sahip olan tarafi daha az
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hirslt bir bakis agisina sahip olmasini saglamakta, sunulan teklifi kabul etmesine yol
acmaktadir. Bu durumda literatiir taramasinda ¢esitli kaynaklarda karsimiza ¢ikan rakibini
tan1 ya da rakibin hakkinda ne kadar ¢ok bilgi edinirsen miizakere masasindan o kadar
avantajl ayrilirsin gibi s6ylemler her miizakere durumu i¢in gegerliligini kaybetmektedir

(Stuhlmacher ve Champagne, 2000: 487).
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BOLUM I11

SONUC VE DEGERLENDIRME

3. 1. Degerlendirme

Miizakere ile ilgili literatiir arastirmasi yapildiginda miizakere yonetim siireci ile
ilgili olarak yapilan en biiylik yanlisin miizakerenin kavramsal niteligi ile ilgili oldugu
goriilmiistiir. Tiirkiye’de ¢ok yeni bir alan olarak son yillarda iizerinde ¢alismalar yapilan
miizakere yonetim silirecini net ve kesin c¢izgilerle ayiramamak, bu kavram kargasasina

neden olurken, farkli kavramlarla doniisiimlii olarak kullanilmasina da yol agmustir.

Giliniimilizde, miizakere kavramiyla en sik karistirilan ve hatta birbirlerinin yerine
dontisiimlii olarak kullanilan kavram, pazarlik kavramidir. Bu kavram kargasasi, bireylerin
miizakereyi, bir pazarlik siireci olarak algilamasindan kaynaklanir. Pazarlik, miizakere
slirecinin bir unsuru olarak, siire¢ boyunca taraflarin kendi istek ve ihtiyaglarini karsi tarafa
kabul ettirmek amaciyla yaptiklar1 goriismeleri ifade eder. Miizakereyi iyi ve dogru
anlamak i¢in, miizakere ve pazarlik kavramlarini birbirlerinde kesin ve net cizgilerle

ayirarak, her miizakereyi bir pazarlik siireci olarak gérme yanlisindan kurtulmak gerekir.

Danisma, bireyin karar vermeden Once farkli bireylerin fikir ve goriislerine
basvurmasi sonucu, yine en son karari kendisinin almasidir. Danigsma, miizakereden bir
yoniiyle ayrilir. Danismada tek bir kisinin karar1 s6z konusuyken, miizakerede, karsiliklt

ortak bir karar almak 6nemlidir.
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Tartisma, pazarlik gibi miizakere siirecinin bir unsuru olarak, bireylerin ortak bir
noktada bulusmalarina yardimci olabilecegi gibi, miizakerenin basarisiz sonuglamasina da
yol acabilir. Miinazara ise, Karsit diislincelere sahip bireylerin fikirlerini savunmasidir.
Genellikle i1ki grup seklinde yapilan miinazaralarda bir grup belirli bir diisiinceyi
savunurken, diger grubun karsit diislinceyi savunmasi beklenir. Miinazaralari, dnceden
belirlenmis kurallar ve roller ¢ergcevesinde gergeklesen, jiiri tiyelerinin kazanini belirledigi

kurgulanmus fikir savunmalar1 olarak tanimlamak miimkiindiir.

Sozlesme, nasil yapilacagi genellikle yasalar tarafindan belirlenmis hukuki islemler
olarak, ozellikle ticari ya da resmi miizakerelerde 6nem tasirken, anlagma ise, bireylerin
herhangi bir konuda ayn1 tutum ve diisiincede olmasini ifade eder. Anlagma, karsilikli ortak
karar almak yoniiyle miizakerelerle benzer 6zellikler tasisa da, her anlasmay1 miizakere
seklinde ifade etmek dogru bir yaklasim olmayacaktir. Anlagma bir siire¢ degil, ancak

mizakerenin bir sonucu olabilir.

Uzlagma, bireylerin karsilikli 6diinlerle aralarinda bir anlagmaya varmalari yoniiyle,
miizakere siireciyle benzer 6zellikler tasir. Fakat uzlagsma anlagsmaya giden yolda sadece bir

basamaktir.

Ikna, bireylerin herhangi bir konunun dogrulugunu veya yanlishgini
sorgulamaksizin, karsi tarafa kabul ettirme cabasi, inandirma ise, bireyin gergcekten dogru
olduguna inandig1 bir konuyu somut kanitlar ortaya koyarak yaptig1 bir faaliyettir. Ikna ve
inandirma, miizakere siirecinde taraflarin ortak bir noktada bulusmak i¢in siirecin bir

unsuru olarak bagvurduklari bir yontemdir.

Miizakere, yukarida tanimlanmaya calisilan kavramlardan bir¢cok yoniiyle ayrilir.
Miizakere, birbirleriyle bagimlilik iligkisi yasayan iki taraf arasindaki goriis ve beklenti

ayriliklarini, kazan-kazan yaklasimi ile ortak bir noktada ¢d6zmeye yarayan, ortama
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yansiyanlar kadar yansimayanlarin da etkili oldugu, taraflarin tutum ve davranislariyla

sekillenen, kars1 tarafi ikna etmeye dayal1 bir kisilerarasi iletisim siirecidir.

Miizakerenin gerceklesmesi i¢in, catisan degerler ve birbirine bagimlilik ¢ok
onemlidir. Birbirine bagimli olmanin sonucu olarak ortaya c¢ikan ihtiyaglar ve bu
ihtiyaclarin giderilmesiyle olusan memnuniyet, biitiin miizakerelerin ortak paydasidir.
Miizakerenin gergeklesmesi icin bir diger kosul, catisan degerleri ve birbirine bagimlilik
iligkisi olan iki tarafin da ayni1 oranda kazandigini diistinmesidir. Miizakerelerde amag, bir
tarafin kaybettigini diisiiniirken, diger tarafin elde edebileceginin en fazlasini almasi

degildir. Eger boyle olsaydi, taraflar miizakere etmeyi degil, miinakasa yolunu segerlerdi.

Miizakere ve iletisim kavramlarini birbirinden ayri olarak diisiinmek ve
degerlendirmek, miizakere yonetim siirecinin kesin ve net olarak anlagilmasini zorlagtiric
niteliktedir.  Kisileraras1 iletisim, miizakere siirecinde taraflarin  diisiincelerini,
beklentilerini, hedeflerini ve isteklerini karsi tarafa aktarmada son derece 6nemli olarak
stirecin seyrini ve sonucunu dogrudan degistirecek niteliktedir. Baska bir ifadeyle,
miizakere yonetim siireci taraflarin kurduklari iletisimin kalitesiyle dogru orantili olarak
gelisir. Etkili sozlii ve sozsiiz iletisim becerilerine sahip bireyler arasinda gerceklesen

miizakereler daha kisa siirede ¢oziilerek, daha basarili sonuglar verir.

Gii¢ kavrami, miizakere yonetim siireciyle ayr1 diisliniillemeyecek bir diger kavram
olarak miizakere yoOnetim silirecinde onemlidir. Gii¢, toplumlarda genellikle siddeti de
beraberinde akla getirse de, miizakerelerde 6zellikle birbirleriyle bagimlilik iligkisi yasayan
kisilerarasinda etkili olan bir potansiyel ya da kapasitedir. Bireyler, potansiyel gii¢
kapasitelerini kullanarak, miizakerelerin seyrine ve sonucuna dogrudan veya dolayli
sekilde yon verir. Taraflarin gili¢ kullanmadaki amaci, birbirilerini etkileyerek tutum ve
davraniglarin1 degistirmeye yoneliktir. Miizakerelerde taraflar, etkili ve basarili bir
miizakere siireci icin giiclin farkli boyutlarindan faydalanir. Farkli boyutlardaki giic,

miizakerelerde taraflarin ulasmak istedigi hedefler dogrultusunda ilerlemesi ve istedigi
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sonuglar1 elde etmesi agisindan 6nemli bir faktordiir. Cilinkii giiciin kaynagi olan taraf,

miizakere siirecinde istedigini elde etmeye her zaman daha yakin olan taraftir.

Giiciin farkli boyutlar1 miizakere siirecinde énemlidir fakat bilgiden kaynaklanan
gii¢, miizakerelerde hayati 6nem tasir. Belirli bilgi ve birikime sahip olan taraflar, karsi
tarafin tutum ve davraniglarini degistirecek giicli de elinde bulundurur. Taraflar, miizakere
esnasindaki argiimanlarini desteklemek, boylece karsi tarafi ikna etmek icin bilginin
giiciinden faydalanir. Bilginin 6nemi miizakere siirecinde sadece taraflarin birbirlerinin
tutum ve davraniglarini degistirdigi bir gii¢ olmanin da Gtesindedir. Miizakere siirecinde,
oncesinde ve sonrasinda saglikli sekilde bilgi aligverisinde bulunan taraflarin

gerceklestirdigi miizakereler daha etkili ve basarili olur.

. Her miizakerenin sonuglanmasi i¢in taraflarin belirli bir zamana ihtiyac1 vardir.
Zaman faktérii, miizakerenin boyutlarina gore, farkli sekillerde miizakerelerin seyrini ve
sonucuna etki eder. Zaman, miizakere ac¢isindan Oncelikle taraflarin miizakere igin
ayirdiklar siireyi ifade eder. Bu anlamda zamanin karsilikli olarak esit sekilde paylasimi,
miizakerelerin basarisi agisindan onemlidir. Uzun siiren miizakerelerde ortak noktada
bulusmak kolaylasirken, kisa siirede sonuglanan miizakereler de ortak noktada bulugsmak

zorlagir. Ciinkii taraflarin ortak noktada bulusmak igin belirli bir zamana ihtiyaglari vardir.

Zaman ve miizakere iliskisinde, bir diger 6ne ¢ikan unsur zaman baskisidir. Farkli
zaman baskilar1 yasayan taraflar, miizakerenin sonug¢lanmasi i¢in de ayni ¢abayr sarf
etmeyecekleri i¢in, zaman baskilarinin esit dagilimi miizakerelerde 6nem tasir. Yiiksek
zaman baskisinin miizakerelere etkisi yadsmmamaz bir ger¢ek olarak, taraflarin
miizakerelerde tutum ve davramiglarini da etkiler. Zamanin miizakere siirecine etkisi,
taraflarin miizakerenin sonug¢lanmasinda 6nceden belirlenmis bir tarihleri s6z konusu
oldugunda da ortaya ¢ikar. Onceden belirlenmis bir tarih, taraflar arasinda bir zaman
baskisina yol acarak, gergin bir ortam yaratabilirken, tam tersi sekilde, taraflarin
birbirlerine bir adim yaklagmalarinin da Oniinii acabilir. Burada 6nemli olan, taraflarin

zamanin miizakere siirecini etkileyen unsur oldugunun bilincinde olarak, bu konuda
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birbirleriyle bilgi aligverisinde bulunmasi ve isbirligi igerisinde ortak bir noktada

bulusmalaridir.

Bu caligmada, miizakere kavramsal olarak ele alinarak miizakerenin c¢ergevesi
cizilmeye calisilirken ayni zamanda, kuramsal agidan da bir takim degerlendirmeler
yapilmistir. Yapilan literatlir arastirmasi sonucunda miizakerenin ¢ikis noktasinin oyun
teorisi oldugu goriilmiistiir. Fakat bu ¢alismada, oyun teorisi elestirel bir bakis agisiyla ele

alinarak, miizakerelere sosyal degisim kuramlar1 penceresinden bakilmaya calisilmistir.

Miizakere yoOnetim siireci, ¢ogu zaman isbirliksiz oyunlarin en bilineni olan
Tutuklular ikilemi oyunuyla karsilastiriimaktadir. Tutuklular ikilemi gdzaltina alinan iki
sliphelinin ayr1 ayri hiicrelere konularak suclarini itiraf ettirmeye dayali oldugu bir
oyundur. iki siiphelinin &niine itiraf veya inkar olmak iizere iki secenek sunulur. Her ikisi
de sugunu itiraf etmezse, ikisi de az bir ceza alacaktir. Eger her ikisi de sugunu itiraf ederse
cezalar1 ¢ok daha biiyiik olacaktir. Bir taraf itiraf edip diger taraf inkar ederse, itiraf eden,
inkar edene oranla ¢ok daha agir ceza alacaktir. Bu cercevede, birbirleriyle iletisim
kuramayan ve dolayisiyla birbirlerine giivenmeyen mahktimlar, en iyi sonucu elde elde
etmek i¢in kendi kararlarinin yani sira, diger mahkimun kararini da tahmin etmeye ¢alisir.
Tutuklunun arzuladigi en iyi sonug, serbest kalmaktir. Fakat bu sonu¢ diger mahkim igin
en olasi en kotii sonucu ifade eder. Baska bir ifadeyle Tutuklular ikilemi oyununda bir
mahk(im kazanirken diger mahkiim kaybeder. Ciinkii tutuklularin amaci, kendileri
kazanirken, diger tarafin tamamen kaybetmesidir Bu yoniiyle Tutuklular Ikilemi, miizakere

stirecinden ayrilir.

Tutuklular Ikilemi’ne miizakere gergevesinden bakildiginda, oyun en iyi sekilde iki
tutuklunun suglarini inkar ederek 2’ser yil hiikiim giymeleriyle sonug¢lanmalidir. Ancak
oyun bu sekilde sonuglandiginda, miizakere ile ortak noktalar1 gérmek miimkiin olur.
Ciinkii miizakere, her iki tarafin da esit derecede birbirlerine yaklasarak ortak noktada
bulugsma stirecidir. 2’ser yil hiikiim giyen tutuklular ancak aymi oranda kazandigini

diistiniir. Fakat birbirleriyle iletisim kuramayan, birbirlerinin duygu, diisiince ve

166



davraniglarindan haberdar olamayan taraflar, kararlarin1 kendi bagina almak durumunda
kalir. Bu acidan bakildiginda miizakereleri bu tiir oyunlarla anlamlandirmaya g¢alismak,

¢ok dogru bir yaklagim olmayacaktir.

Miizakereleri oyunlardan ayiran bir diger onemli 6zellik, oyunlarin oyuncular
tarafindan belirli kurallar ve degerler ¢ergevesinde, smirlar1 belirli olarak oynanirken,
miizakere siirecinde bu tiir kurallarin, degerlerin, 6diil ve risklerin 6nceden belirlenmis

kurallarla degil, miizakerecilerin deneyimleyerek 6grenmis olmasidir.

Miizakereler, iletisim yoniiyle de Tutuklular Ikilemi’nden ayrilir. Tutuklular, ayri
ayr1 hiicrelere konularak iletisim kurmalar1 engellenirken, miizakerelerde taraflar ancak

etkili iletisim becerilerini kullandiklar1 oranda ortak bir noktada bulusabilirler.

Miizakereleri oyun olarak algilamak, dogru bir yaklasim olmayacaktir ¢iinki
miizakerelere oyun olarak algilayarak girmek, taraflarin rekabetci bir tutum sergilemesine
yol acar. Rekabet¢i bir tutumla miizakere masasina oturmak, miizakerenin dogasina
aykindir. Ciinkii miizakerelerde amag, zafer kazanmak degil, karsilikli ortak bir noktada

bulusmaktir.

Miizakere kavrami ele alinirken, miizakerelerde kullanilan iki tiir strateji ile
karsilagilmistir. Strateji, miizakerelerde miizakerecinin izleyecegi yol haritas1 seklinde
tanimlanabilir. Bu anlamda miizakerecilerin rekabet¢i, yayilmaci ve birlestirici olmak
tizere iki tlrli yol haritasi vardir. Bu c¢alismada, rekabet¢i, yayilmaci stratejinin bir
miizakere stratejisi oldugu goriisiine karsi1 ¢ikilirken, miizakerecilerin birlestirici stratejiyi

benimseyerek miizakere masasina oturmalar1 gerektigi goriisii savunulmaya ¢alisilmistir.

Bu calismada kuramsal acidan, miizakereler sosyal miibadele teorisi ile

iliskilendirilerek anlamlandirilmaya ¢alisilmistir. Sosyal miibadele teorisi, 6zlinde birgok
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yonilyle miizakere siireci ile benzer 6zellikler tasir. Teori, insan iligkilerine 6diil ve bedel
iligkisi olarak bakar. Bireyler, iligkilerinde odiilleri maksimum seviyeye c¢ikarmay1
hedeflerken, bedelleri de en aza indirmeye calisir. Bireyler sonucta elde ettikleri 6diil ve
bedelleri bir terazide tartarak, iliskilerine devam etme veya son noktayr koyma kararin
alir. Bu siireg, bireyin ihtiyaglari, amaglart ve diger bireylerle etkilesimlerinde ortaya ¢ikan

faktorlerle sekillenir.

Miizakerelerde oldugu gibi sosyal miibadele teorisinde de, birey kendi ddiillerini
maksimuma c¢ikarmayr hedeflerken diger bireylerin de Odiillerini de ayni derecede {ist
seviyeye ¢ikarmak icin ¢abalarsa, bu durum isbirligi olarak adlandirilir. Isbirligi yapan
bireyler, iliskilerini siirdiirme karar1 alir. Miizakerelerde de ancak karsilikli olarak isbirligi

yapan taraflar ortak bir noktada bulusarak catigsmalar1 ¢6ziime kavusturabilir.

Bireyler, eger kendi odiillerini en iist seviyeye c¢ikarmayr hedeflerken diger
bireylerin bedellerini de maksimum seviyeye c¢ikarmaya g¢alisirlarsa, aralarindaki iligki
rekabet adini alir ve bireyler, iliskilerine son noktay1r koyma yolunu secer. Miizakerelerde
de rekabetci bir ruhla iligkileri saglikli sekilde siirdiirmek, pek miimkiin degildir. Taraflar
arasinda rekabet s6z konusu ise, miizakere siirecinin ilerlemesi imkansiz denilecek kadar

gugtir.

Sosyal miibadele teorisinde gii¢, miizakerelerde oldugu gibi 6nem tasir. Ciinkii
bireylerin, iligkilerini devam ettirme veya son noktayr koyma konusunda gii¢, 6nemli bir
etken olarak stirece etki eder. Gii¢, ayn1 miizakerelerde oldugu gibi, bireylerin birbirlerine
farkli derecelerde bagimli olmalarinin bir sonucu olarak ortaya ¢ikar ve bireylerin tutum ve

davraniglarini etkilemede dnemli rol oynar.

Sosyal miibadele teorisine gore, miizakere, bilgi aligverisinin s6z konusu oldugu,
var olan sorunlar1 ¢ozmede ortak karsilikli kararlar alindigi ve ikna etmeye dayali bir

siirectir. Bu yaklagima gore, miizakere sonuclari; miizakerecinin karakter ozellikleri,
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durumun o&zellikleri ve siire¢ icerisinde miizakerecilerin davraniglart olmak tizere fi¢
unsurun etkilesimiyle sekillenir. Sosyal miibadele teorisi miizakereyi sosyal degisim siireci
olarak goriir. Miizakere masasina oturan taraflar arasindaki iligki, isbirligine dayanir.
Taraflar hem kendileri hem de karsi taraf i¢in elde edilecek faydayr maksimumuma

cikarmayi hedeflerken, olumlu iliskiler kurar.

Sosyal miibadele teorisinin bir 0gesi olan alternatifleri karsilastirma diizeyi
(comparison level of alternatives) miizakerelerde, miizakerecilerin miizakere ile varilan
anlasmaya en iyi alternatifleri (MIVANA) ile benzer dzellikler gdsterir. Sosyal miibadele
teorisinde alternatifleri karsilastirma diizeyi, bireylerin iliskilerini devam ettirmeleri ve
sonlandirmalar1 i¢in alacaklar1 karardan once, var olan alternatiflerini gézden ge¢irmelerini
ifade eder. Mevcut iliskilerini sonlandirmalari veya devam ettirmeleri igin, taraflar
alternatiflerini gdzden gegirerek karar verir. Miizakerelerde ise, MIVANA taraflardan
birinin miizakere masasindan kalkarak, miizakereye son noktay1r koymasi durumunda ne
yapacagim ifade eder. MIVANA larmni gdzden gegiren taraflar, miizakerelerde bir sonraki
atacaklar1 adimlar1 planlar. MIVANAlarina gore taraflar, miizakere siirecine yon vererek,

mizakere sonucuna etki eder.

Sosyal miibadele teorisine gore, bireylerin miizakerelerde birincil motivasyon
kaynag bireysel cikarlaridir. Miizakere davraniglari, bir takim soyut ya da somut mallarin
yine bagka bir takim soyut ya da somut mallarla degis tokusuna gore sekillenir. Taraflar,
genellikle kendi seceneklerini bilir, se¢imlerinin faydalarint ve zararlarimi tartarak
secimlerini ona gore yaparlar. Segeneklerini ve sonuglarin1 gdzden geciren taraflar, ortak

kararlar almada daha kesin adimlar atar.

Rekabet¢i miizakerelerde, bir taraf kazanirken diger tarafin kaybetmesi soz
konusudur. Bagka bir ifadeyle bir tarafin kazanci diger tarafin kaybi anlamina gelir.
Rekabet¢i bir ruhla miizakere masasina oturmak, miizakerenin dogasina aykiridir. Ciinkii

miizakere, her iki tarafin da kazan-kazan yaklagimini benimseyerek, ortak bir noktada
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bulusma amaciyla, igbirlik¢i davraniglar sergileyerek bir araya geldikleri bir siireci ifade

eder. Kaybedenlerin yaratildigi miizakere, ger¢ek anlamda miizakere niteligi tasimaz.

Rekabet¢i strateji benimseyen miizakereciler, birbirlerini saf dis1 birakmayi
hedefleyerek, miizakere sonucunda alacaklari pay1 en iist diizeye ¢ikarmaya cabalar.
Dolayisiyla birbirleri ile kurduklari iletisimi minimum seviyede siirdiirlirken, bilgi
aligverisi de sekteye ugrar. Miimkiin oldugunca kendileri ile ilgili az bilgi paylasirken,
kars1 taraf hakkinda olabildigince fazla bilgi toplayarak giivensiz bir ortam yaratilmasina

yol agarlar.

Rekabetei stratejinin yani sira, birlestirici strateji, miizakereyi sabit degerlerin
paylasimi olarak degil, biitiinlestirici ve isbirlik¢i olarak goriir. Birlestirici stratejide,
taraflar birbirlerinin duygu ve diisiincelerine 6nem vererek, iletisimi maksimum seviyeye
cikararak olabildigince bilgi paylasiminda bulunur. Birbirleriyle iletisim kurarak aralarinda
giiven insa eden taraflarin ortak bir noktada bulusmalar1 daha kolay olur. isbirlik¢i tutum
sergileyen taraflar, her iki tarafin da kazandigimi diisiinmesi icin yaratici ¢oziimler

liretmeye c¢abalar.

Miizakere ile ilgili bir diger tartisma konusu nasil siniflandirilacag: ile iliskilidir.
Farkli kaynaklarda miizakereler, is, ticari, rehine, kiiltiirlerarasi, gruplararasi, kisilerarasi
miizakereler seklinde siniflandirilmistir. Bu ¢alismada, miizakereleri boyutlar1 3 grupta
siniflandirilmasi uygun bulunmustur. Miizakerelerin her biri kendi i¢inde farkli 6zellikler
barindirsa da, 6ziinde tiim miizakere boyutlar1 birbirinin i¢ine ge¢mis durumdadir. Bu
nedenle miizakerenin boyutlarin1 gruplararasi, uluslararas1 ve rehine miizakereleri olmak
lizere li¢ kategoriyle sinirlandirmak, kendimizi tekrar etme yanlisina diismemizin de bir

anlamda Oniine gececegi diisiiniilmiistiir.

Kiiltiirleraras1 miizakere, farkli kaynaklarda farkli aragtirmaci ve uzmanlar

tarafindan miizakerenin bir boyutu olarak ele alinsa da, bu caligmada, kiiltiir kavrami
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uluslar arast miizakerenin bir unsuru olarak degerlendirilmistir. Bunun nedeni,
kiltlirleraras1 miizakerenin 6ziinde uluslar aras1 miizakere ile benzer 6zellikler tagimasidir.
Farkli uluslarin bir sorun veya catisma yasadigi durumlarda bir araya gelerek, ortak bir
noktada bulusmak i¢in miizakere masasina oturmalari, ayn1 zamanda farkli kiilttirlerdeki

bireylerin de miizakere siireciyle ortak 6zellikler tasir.

Gruplararast miizakere, birbirleriyle bagimlilik iliskisi yasayan bireylerin bir araya
gelerek olusturduklart gruplarin, farkli goriis ve beklentilerini, ortak bir noktada bulusarak,
kazan-kazan yaklasimu ile kisilerarasi iletisim unsurlarimi kullanarak ¢6zmek igin ¢aba sarf
ettigi bir kisilerarasi iletisim siirecini ifade eder. Siire¢ olarak, kisileraras1 miizakere ile
benzer Ozellikleri tasisa da, grup kavraminin siirece miidahil olmasiyla bir takim

farkliliklar da tasir.

Gruplarin bireylere oranla sayica listliin olmalari, miizakere siirecini zorlastirdigi
diistintilse de, bir takim kolayliklar1 da beraberinde getirir. Bireylerinin sayilarinin
fazlalagmasi, iletisimi de fazlalastirarak, taraflar arasinda daha c¢ok bilgi aligverisini Oniinii
acabilir. Burada taraflarin aktif dinleme becerileri sahneye ¢ikar. Grup igerisinde dinleme

orani ne kadar kaliteli ve etkili olursa, miizakerenin basarisi da o dogrultuda fazla olur.

Uluslararas: miizakere ise uluslararasi arenada iilkeler ve diger aktorlerin teklif ve
Onerilerini, karsilikli degis tokus yaparak, herhangi bir catisma durumunda, isbirlik¢i
kararlar alarak gelecekteki iligkilerini yonettigi bir siiregtir. Uluslararast miizakere
kisileraras1 ve gruplararast miizakereden farkli olarak, baslangi¢ ve bitis noktasi belirli,
sinirlar1 olan tek bir siire¢ degil aksine devamli bir siireci ifade eder. Aktorleri, kararlart ve
durumlan birbiriyle iliskili devam eden aktivitelerin bir sonucudur. Uluslararas1 miizakere,
Birlesmis Milletler, Avrupa Birligi, gibi ¢ok uluslu resmi oturumlardan, meclisin kokteyl
partisi gibi resmi olmayan davetlere kadar ¢ok genis bir gorlintiiyii kapsar. Dolayisiyla
uluslar aras1 miizakerelerin katilimcilart da ok genis bir yelpazede yer alir. Bazen bir ulus,

bazen uluslar arasi bir organizasyon miizakerenin katilimcilari olabilir.
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Uluslararast miizakereler, taraflar arasindaki fiziksel ve Kkiiltiirel mesafelerden
etkilenen bir siirectir. Dolayisiyla uluslararas1 miizakerelerde dikkat edilmesi gereken en
onemli nokta, farklh kiiltiirel altyapilara sahip olan taraflarin olaylara ve bireylere bakis
acilarinin farklilik gosterdigidir. Clinki farkli kiiltiirlerdeki bireyler bir araya gelerek,
belirli bir sorunu ortak bir noktada bulusarak ¢éziimlemeye calisirken, farkli algilamalari,
tutum ve davranislari, inanglari, degerleri, siirecin seyrini ve sonucunu farkli sekillerde
etkiler. Uluslar aras1 miizakere katilimcilarinin yapacaklar: en biiylik yanlhs kiiltiirden

kaynaklanan farkliliklari miizakere siirecinde gérmezden gelmektir.

Farkl1 kiiltiirlerden gelen bireylerin kullandiklar1 beden dilleri de farklilik gosterir.
El kol hareketleri, beden hareketleri, goz temasi miizakere siirecinde taraflarin kurduklari
iletisimin kalitesini, dolayisiyla miizakere siirecini de etkiler. Farkli el kol, beden ve goz
hareketleri toplumda topluma farkli algilamalara yol agabilir. Farkli algilamalar,
catigmalar1 da beraberinde getirir. Dolayisiyla, 6nemli olan bu yanls algilamalarin
kiiltirlerarast farkliliklardan kaynaklandiginin bilincinde olarak miizakere masasina

oturmaktir.

Kriz miizakereleri ise, gruplararasi ve uluslar arasi miizakerelerden siire¢ olarak
farkli 6zellikler tasir. Kriz miizakereleri, krizde olan insanin giivenini kazanarak ona
giivende oldugunu hissettirmek yoluyla problemin ¢6ziimii icin karsilikli iletisim
unsurlarinin kullanildigi bir siireci ifade eder. Bu g¢alismada, kriz miizakereleri rehine

icermeyen miizakereler ve rehine miizakereleri olarak iki kategoride siiflandirilmstir.

Miizakerecilerin kars1 karsiya olduklart kriz durumunun bir rehine durumumu
yoksa rehine icermeyen bir durum mu oldugunun ayrimini kesin ve net sekilde yapmasi
gerekir. Kars1 karsiya kalinan olay, bir bireyin bir veya birden ¢ok bireyi rehin alarak bir
takim taleplerinin karsilanmasini saglamaya calistig1 bir rehine durumu mudur, yoksa bir

bireyin kizginligini, 6fkesini bir veya birden ¢ok bireye, kurban veya kurbanlaria
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yonelterek bu duygudan kurtulma isteginin bir sonucu olarak mi1 gelistiginin ayrimin

yapmasi gerekir.

lletisim ve dinleme biitiin miizakere boyutlarinda 6nemlidir fakat konu kriz
miizakereleri olunca iletisim ve dinleme iki kat 6nem kazanir. Kriz miizakerelerinin
basaris1 dogrudan taraflarin aktif iletisim ve dinleme becerileriyle sekillenir. Ciinkii ancak,
kriz i¢indeki birey, duygu ve disiincelerini dogru sekilde aktardigi oranda, miizakereler

basarili olur.

Bu calismada, kriz miizakereleri kavramsal olarak ele alinirken ayn1 zamanda
kuramsal agidan da degerlendirilmeye ¢alisilmistir. Bu agidan, kriz miizakereleri yonetim

stireci, S.A.F.E. Modeli acgisindan incelenmistir.

S.A.F.E. Modeli, kriz miizakerelerinde taraflarin bagvurdugu bir kriz miizakere
stratejisidir. Bu modelin amaci, kriz olaylarinin siddetini azaltarak, olaylar1 ¢6zmek i¢in
etkili stratejiler gelistirmeye dayanir. Model, ¢atismalarin siddetinin artmasi veya azalmasi
ile ilgili olarak, sabit talepler, uyum saglama, yiiz, duygusal sikinti olmak tizere dort
kareden bahseder. S.A.F.E. Modelinin dort karesini izleyen miizakerecilerin, krizi daha
basarili sekilde ¢6zmesi miimkiindiir. S.A.F.E. modelinde 6nemli olan, miizakerecilerin

stiphelinin hangi karede oldugunu iyi belirlemeleridir.

Sabit talepler karesi, kriz iginde olan siiphelinin bir takim taleplerde bulundugu
zamani ifade eder. Uyum saglama karesinde ise, taleplerin ardindan siipheli ve miizakereci
aralarinda giiven insa ederek uyum saglamaya calisir. Aralarinda etkilesim kurmaya
calisan taraflar, birbirlerini nasil algiladigi 6nem kazandig1 kare yiliz karesidir. Duygusal

sikint1 karesinde siiphelinin mevcut durum karsisinda nasil hissettigi onemlidir.
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Miizakereci, siipheli ile arasinda gerceklesecek olan miizakere siirecine
baslamadan, hangi S.A.F.E. karesinin mevcut duruma egemen oldugunu belirleyerek,
kuracag: iletisimin boyutunu buna gore adapte etmelidir. Burada 6nemli olan mevcut
kareye gore kuracagi iletisime yon veren tarafin durumun siddetini azaltmasi bdylece bir

sonraki karede iletisim kurmaya baslanildiginda daha basarili sonuclar elde etmesidir.

Catisma yasayan taraflar, kurduklar1 etkilesim siirecinde, kareden ortak
memnuniyetleri sonucu olarak bir sonraki kareye gecerler. Kriz miizakerelerinde, bulgular,
daha kolay olacagindan dolayi, bireylerin bulunduklari karede belirli ortak bir memnuniyet
yaratildiktan sonra kare atlamalari en uygun olandir. Kareler arasinda gecis, dogru

zamanda yapilmadiginda, krizin siddetinin artmas1 muhtemeldir.

Biitiin miizakereler, belirli evrelerden gecerek gerceklesir. Bu evreler arasindaki
gecis slirelerinin, kesin ve net ayrimini yapmak cok giictiir. Fakat basarili miizakereciler,
bu evrelerin her birinin varligini bilerek miizakereye hazirlanmalar1 miizakerelerin basarist

agisindan son derece onemlidir.

Hazirlik ve planlama siireci, miizakerenin seyrini dogrudan etkileyecek en 6nemli
asamadir. Hazirhk siirecinde, basarili miizakereciler, arastirma yaparak karsi taraf
hakkinda olabildigince bilgi edinmeye ¢alisir. Elde ettigi bilgi ve verileri degerlendirerek
bir takim varsayimlar gelistirirler. Taraflar miizakere siirecinde hayati 6nem tasiyan hedef
ve diren¢ noktalarini hazirlik siirecinde belirlemelidir. Ciinkii etkili bir miizakere siireci,
taraflarin belirledikleri hedef ve diren¢ noktalar1 arasinda gerceklesir. Hedef noktast,
miizakerecinin neden miizakere etmek istedigi, miizakerenin nerde sonlanmasini
hedefledigi noktadir. Ulagmak istedigi noktayr miizakere baglamadan belirlemeyen

miizakerecilerin, sonuca ulasmalar1 imkansiz denilecek kadar zordur.

Direng¢ noktast ise, bireyin anlasma yapmay1 kabul edebilecegi kendi sartlarina
uygun olan son noktadir. Diren¢ noktasi, bireyleri ¢cok kotii anlagmalari kabul etmekten

korusa da, aym1 zamanda kabul edilmeye deger bir anlasmadan mahrum birakabilir.
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Taraflarin direng¢ noktalari birbirleriyle ortiismedigi durumlarda, catigsma kaginilmazdir. Bu

nedenle diren¢ noktasini dogru belirlemek 6nemlidir.

Hazirlik asamasinda miizakerecilerin miizakere ile varilan anlagsmaya en 1iyi
alternatiflerini belirlemeleri gerekir. MIVANA, taraflardan birinin miizakereye son vermesi
durumunda diger miizakerecinin atacagi bir sonraki adimi ifade eder. Taraflar
MIVANA’larin1 belirlemeden miizakereye baslamamalidir ¢iinkii iyi miizakerecilerin her
zaman alternatifleri olmalidir. MIVANA, miizakere siirecinde, taraflarin karsi koymalar
gereken bir anlasmay1 kabul etmelerinden onlar1 korur. Ciinkii alternatifleri olan taraflar,
kendilerini mevcut durumu kabul etmeye zorunlu hissetmezler. Ikinci olarak MIVANA,
miizakere masasina oturan taraflarin, hedef noktalarina yakin en iist diizeyde alacaklarini

alip masadan kalkmalarina yardimer olur.

Miizakereciler hazirlik asamasinda hedef ve diren¢ noktalarii MIVANA’larini
belirledikten sonra miizakere edilecek sorunlari tespit etmelidir. Hedefleri belirlemek, o
hedefe nasil ulagilacaginin da planlanmasini da beraberinde gerektirir. Buna da, miizakere
edilecek sorunlarin tespitinden baslanmalidir. Miizakerelerde sorunlar, miizakerelerin
boyutlarina gore farklilik gosterir. Bazi sorunlar, ikinci el bir otomobile 6denecek paranin
kararlastirilmasi kadar kolayken, bazilari ise iscilerin maas beklentilerini karsilanmasi igin
cok cesitli ekonomik verilerin degerlendirilmesi gibi karmasik siiregleri icerebilir.
Miizakere edilecek sorunlarin tespit edilmesinden sonra miizakereciler karsi taraf hakkinda
arastirma yapmalidir. Karg1 tarafi anlamak miizakere siirecinin basarist agisindan son
derece onemlidir. Taraflar, birbirleri hakkinda miimkiin olabildigince fazla bilgi edinerek,
kars1 taraf icin neyin 6nemli oldugunu bilmek durumundadir. Ciinkii ancak karsi tarafin
onceliklerini bilen taraflarin birbirlerini anlamalar1 miimkiin olur. Kars1 taraf hakkinda
aragtirma yapmak, karsi tarafin gii¢lii ve zayif yonlerini tespit etmek buna gére miizakere

stirecine hazirlik yapmay1 gerektirir.

Hazirlik asamasini, planlama asamas: takip eder. Planlama asamasi, taraflarin

izleyecegi yolu nasil tasarladigi ile ilgilidir. Miizakerenin nasil baglayacagi ve ilerleyecegi,
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taraflarin beklentilerini en aza indirerek beklentilerine karsilik vermek gibi konularin
planlanmasi, planlama siirecinde gerceklesir. Planlama siireci, miizakerecilerin strateji
olusturdugu asamadir. Planlama siireci, miizakerecinin, miizakere siirecinin seyrine gore,
miizakere masasinda olabilecekleri onceden hesaplayarak, olabilecek olumsuzluklari
bertaraf etmek i¢in yaptigi hazirliktir. Bu nedenle iyi ve etkili bir miizakere siirecinin

temeli, iyi planlama yapmaktan gecer.

Etkili bir hazirlik ve planlama siirecini agilis, baglangic asamasi takip eder. Agilis
asamasi, miizakere baslamadan meydana gelen her durumdan daha Onemlidir ¢linkii bu
asamada miizakerecilerin etkililigi arttk prova ve denemeden ger¢cek performansa
gecmektedir. Miizakerelerde siirece dogrudan etki yaparak kilit rol oynayan asama acilis

asamasidir.

Test asamasinda en 6nemli nokta taraflarin istek ve hedeflerini dogru sekilde karsi
tarafa aktarmasidir. Bu asamada taraflar hazirlik asamasinda belirledikleri amaglarini,
isteklerini, baska bir ifadeyle neden miizakere masasina oturduklarini birbirleriyle paylasir.
Bir taraftan taraflar, kendi istek ve hedeflerini karsi tarafa agiklarken, diger taraftan karsi
tarafin giiclii ve zayif yonlerini gozlemleyerek, nasil ve hangi konularda yola ¢ikarak
hareket sinirlarin1 anlamaya calisirlar (Steele ve digerleri, 1989: 33). Baslangi¢ ve hazirlik
asamasinda s06z konusu olan varsayimlar, test edilme firsati yakalar. Daha dnce hazirlik
asamasinda yapilan varsayimlarin hepsinin dogrulugunun test edilmesi bu asamada
gerceklesir. Test asamasinda taraflar, birbirlerine olabildigince fazla soru sorarak birbirleri
hakkinda bir takim bilgiler elde etmeye calisir. Zaman igerisinde bilgi elde etmeye

basladikca, karsi tarafi test etmeye de baslarlar.

Hareket asamas ise, taraflarin birbirlerini ilk mevcut orijinal pozisyonlarindan
hareket etmelerini saglamaya c¢alisarak aynm1 zamanda kendi baslangic pozisyonlarimi
korumay1 hedefledikleri agamadir. Etkili bir hareket asamasi i¢in miizakereciler, mevcut
durumun destekleyici ve ilerleyici yonde yapilacak olan kisa 6zetlerden faydalanmalari
onemlidir. Bdylece anlasma i¢in taraflar gercek kosullarimi gdzden gecirerek diisiime

imkan1 bulacaktir. .
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Sonug¢ ve anlagsma asamasi, miizakereye son noktanin konuldugu asamadir.
Miizakere slirecinde ne zaman sonuca yaklasildigini anlamak miizakereciler acisindan ¢ok
kolay degildir. Onemli olan taraflarin sona yaklastiklarini fark ederek, son tekliflerini

vermeleri ve karsilikli alinan cevaplar ile miizakerenin sonlanmasidir.

Yukarida, miizakere siireci agisindan biitiin miizakere boyutlar1 i¢in gegerli olarak
bahsedilen kavram ve kuramlar, miizakere siirecinin seyrinde ve sonucunda 6nemli rol
oynar. Bu ac¢idan bu kavram ve kuramlar1 iyi ve dogru anlayarak miizakerelere katilmak

onemlidir.
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